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الإدارة لأعلى 


رسالة الموجهين: لماذا الادارة لأعلى؟ 


بينئما تتحدث مع صديق لك فمت بسؤاله عن وظيفته الجديده. 
قال لك هذا الصديق «منن أن بدأت الإدارة لأعلى: أصبحت الأمور 
أفضل مما كانت عليه بكثير»: بدأ التعجب على وجهك مما سمعته 
وتعجبت أكثر عما إذا كانت الإدارة لأعلى تبدو وكأنها شيء صعب 
قبوله لآنها تبدو وكأنها مناورة سياسية تنم عن اللباقة والدهاء. 


لكن الإدارة لآعلى ليست لعبة سياسية؛ إنها منهج أو أسلوب 
واع للعمل مع رئيسك نحو أهداف مهمة لكل منكماء منهج يمكنك 
من بثل الجهد للتأثير على هذه الأفداف. من خلال الإدارة لأعلى 
فإنك تقوم ببناء علاقات عمل قوية وفاعله مع رئيسك واستخدام 
قوتكما المكملة لبعضها بعضا لإيجاد القيمة 4 الشركة التي تعملان 
بها. 


لكي تقوم بالإدارة لأعلى؛ فإنك تحتاج إلى إتقان مجموعة 
معينة من المهارات. بما فيها كيفية بناء علاقات عمل إيجابية 


الإدارة لأعلى للخ 11 


الااختلاف مع وجهة نظره ومقترحاته) ؛ بالإضافة إلى التفاوض معه 
بخصوص أولويات العمل. 

يقدم هذا الكتاب توصيات واإستراتيجيات و أدوات مفيدة 3 
تقوية وتعزيز هذه المهارات حتى يستفيد الجميع: أنت ورئيسك 
والشركة التى تعملان فيها من الفوائد التى تترتب على هذا المنهج 
أو الأسلوب (الإدارة لأعلى) . 


الموجهان: مؤلفا الكتاب: 

1. كيتي كارلتون: مستشار مدة تفوق المشريخعاها ف تقديم ورش 
العمل التي تساعد رجال البيع والتسويق على تحقيق أهداف 
الآداء. تتخصصى كيتى 4# تحليل احتياجات التدريب والحلول 
التنموية الفاعلة والعملية مثل أدوات إدارة المعرفة التى توفر 
التعلم الوقتي و تسرع 4 عملية أخذ المنتجات الجديدة إلى 
السوق 

2. ليندا هلّ: من خلال عملها الميداني المكثف أكثر من عشرين عاما 
ساعدت ليندا العديد من المديرين 2# إيجاد المناخ الملاتم للإدارة 
الفاعلة ‏ منظمات اليوم التي تتمتع بالتسطح والتنوعيه. ليندا 
سل أسكاذ وركلس سينادرة القيامة #سدوبه# الأدازة وجامعة 


هارقارد. هي أيضا مؤلمة كتاب «لكى تصبح مير اوفع اقفر 


2 بل سب بس كسح » 027 يق لين 


القكى يها والتى قامس كشو #هركة النشو سامعة#هارفاود. 
النتائج و إدارة المرؤوسين المباشرين». من البرامج التى تقد مها 


نبدة عن المحترجم 
أسهم الدكتور محمد يوسف 4# العديد من الكتابات 4# مجال 
افازة الهتي اك وسلاسل الأسد اه حرق تشر أككرسة 130 ازمكة 
وثلاشين) بحثا بالدوريات العلمية المحكمة ومقررات المؤتمرات 
الدولية. وهو عضو بمجسس مستشاري التحرير للعديد من 
الدوويات العلمية: كما أثة كان المؤسَسَن لدووية أساليب مقاونات 
الآداء المرجعية وقد ترأمس مجلسس تحريرها 4 الفترة ما بين 
4 - 1998م كما ترجم العديد من الكتبء منها سيجما ستة 
للتمييز الإداري: مهارات الإدارة للمديرين الجدد. تطوير مهاراتك 
التنموية: إثارة الموضوعات الحساسة داخل الفريق: فن الاستماع 
العملى: والمحافظة على أداء الفريق. وغيرها. 
وقام الدكتور محمد يوسف بتحرير الدورية العالمية «لأساليب 
فقاونات الأداء المرجعية, كما أنه كان محور شمال أمركا للدورتين 
العالميتين: أسيا باسيفك للجودة ودورية الهندرة. 


الإدارة لأعلى 49----_--؟“ زا 


ماهية الادارة لأعلى الاقتصاديهة 





الإدارة لأعلى هي منهج واع للعمل مع مديرك تجاه أهداف 
متفق عليها. وتهم كل منكماء وكذلك المنظمة التى تعملان فيها . 
إنها ليست مناورة سياسية؛ ذلك لأنها تتضمن عملية التأثير على 
مديرك الاقخاة القرارات الت تين كل مكيبا واخطية كك 


فوائد الادارة لأعلى 

للعديد من الناسء فإن الإدارة لأعلى تعنى المعالجة البارعة أو 
المداهنة أو التودد للإدارة: أو«مسح الجوخ» يقوم بها الذي يبحثون 
غن التقدح المهنيء لك الإذارة لأعلى ليست أي فخ هذه الأشياء. 
إنها شين ضروري للعديد من الأسباب المقنعة؛ و أن الذين يتقنون 
فن الإدارة لأعلى يحصلون على الموارد التي يحتاجونها لتقديم 
أفضل الأعمال ليس فقط لأنفسهم ولكن أيضا لرؤوسائتهم وللمنظمة 
التي يعملون فيها. يمارس الأشخاص الذين يقومون بالإدارة لأعلى 
علاقات عمل جيدة وفاعلة مع رؤوسائهم» تقوم هذه العلاقات على 
الاحترام المتبادل والفهم. يعرف هؤلاء الأشخاص نقاط القوة 
والضعف فيهم وك رؤوسائهم. كذلك فإنهم يعرفون الآهداف: 
وأساليب العمل؛ والاحتياجات المتعلقة بهم وبرؤوساتهم. 

يفهم الأشخاص الذين يقومون بالإدارة لأعلى أن هناك نوع 
من الاعتماد المتبادل بينهم وبين رؤوسائهم. كيف تبدو هذه العملية 


الإدارة لأعلى ا 


(الاعتماد المتبادل)؟ يحتاج رئيسك منك الى التعاون والموثوقية 

والأمانة. وتحتاج أنت من رئيسك أن يتيح لك فرصة التواصل 

مع بقية المنظمة:؛ وأن يقوم بوضع الأولويات. وأن يوفر لك الموارد 
أقومة (المياتة التميل» اللكاة العتراضه والموادة الأشرع اللازمة 

لتمكينك من تحمل المسؤولية المنوطة بك) . 
عندما يتم فهمها والتعامل معها بكفاءة: فإن الإدارة لأعلى يمكن 

أؤفؤدي دورا مهما 3 تسهيل العمليبة الإدارية وذلك بالأستغلال الأمثل 

للموارد المتاحة والخبرات لإيجاد طاول للماظعللات ببالأسخ مسترة لحري 
عنهاء أوإهمالها أو تغطيتها. إن العلاقة القوية مع مديرك يمكن أن تؤدي 

إلى زيادة كفاءتك وإنتاجيتك: كما أنها تؤدي إلى خلق مناخ عمل جيد: 

بالإضافة الى ذلك؛ فان الإدارة لأعلى قد تساعدك _2: 

٠‏ تشجيع وتعزيز التواصل المفتوح. ليكون مديرك أككر تباذ 
وانفتاحية لآرائك وأفكارك. 

٠‏ دعم المنظمة. إن العمل وأنتم شركاء يمكنك أنت ومديرك من 
قبضر الما ماك عاتب هوم أسناف] الاباك مين اسل 
اعتبر هذا المثال الذي يتعلق بالفوائد المترتبة على اتباع منهج 

الإدارة لأعلى. «سام» مدير جديد وله أسلوب عمل رسمي جديد 


000 ل سس ل اس ا سبي الإدارة لأعلى 


-اقم تيم يدلا مق بخص ىن أشن أقسم العلوي فدباليدأهة والفشل. 

تعرقف كلارا - أحد المرؤوسين المباشرين - أهمية الإدازة لأعلى: 
راقبت كلارا أسلوب «سام» وتعرفت على نوع وتكرار المعلومات التي 
يطلبهاء أرسلت كلارا أحد التقارير و أجندة المناقشة قبل الاجتماع 
المشفلاكه ادع ذلك الى تحسين عمل الفريق فكل. نقول ذكارل 
جلج)»: إن اجتماع شخصيتين يشبه تفاعل وتواصل المواد الكيميائية: 


مخاطر غياب أسلوب الإدارة لأعلى 

من دون العلاقات القوية مع مديرك؛ فإن سوء الفهم وانعدام 
التواصل يمكن أن يصرف جهد ووقت فريق العمل عن خدمة العملاء ؛ 
وتحقيق أهداف العمل التجاريء وإذا ما أهملت هذه العلاقة تصبح 
أهداقك و أولوياتك 4 صدام دائم مع أهذاف و أولويات ورقيسك 
العملء يؤدي ذلك إلى الإحباط والسخط والاستياء لآي منكما. 
تصبح عملية التواصل مع مديرك غير فاعلة أو مهملة كلية. نتيجة 
لذلك؛ قد تعاني عملية تنييم أدائك من ذلك مما تقركي سني أحيانا 


تدني فرصة الحصول على زيادة 4# الراتب أو ترقية وظيفية أو حتى 


الإدارة لأعلى وسببببببب 222227 أ ال 


النموالمهني. ربما يجبر رئيسك على التعامل معك عن بعد أو حتى 
تفاديك. أو قد يبدأ هو بنفسه توجيه وإرشاد مرؤوسيك. 

يمكن أن يترتب على العلاقة الضعيفة بينك وبين رئيسك نتائج 
سلبية للمنظمة ككل. إن عدم الالتزام بالأهداف المشتركة بينك وبين 
رئيسك يترتب عليه أداء ضعيف يؤشر بالتبعية على النتائج المالية 
للقسم الذي تعمل فيه: أو الفريق الذي تعمل معه: أو حتى للمنظمة 
ككلء: كما أن انفياو أو تعطل هذة التواصلات يمكن و يؤدى إلى سوء 
القهم ومتري اعد ابض يما يؤدى أيضا إلى أذاء متجمهن للفريق. 
بالتبعية فإن المعنويات المنخفضة تؤثر على العلاقات مع المستهلكين. 

اليك وكالا ناجيت عق شفل لحن الأفعاس .ف عملية الادادة 
لأعلى. تذكر «كلاراء.# الحالة السابقة الإشارة إليها أعلاه: والتى 
بذلت قصارى جهدها لتهيئة نفسها مع أسلوب «سام» ف الإدارة. 
«لاري»: مدير آخر ثّ مجموعة «سام» لم يفعل مثل ما فعلت «كلارا». 
يرى«لاري» أن أسلوب «سام» 4# الإدارة كر كيبا لم يقم 
«لازي» بإرسال أي معلومات إلى «سالم,» قبل الاجتماع أو جلسة حل 
المشكلات وغالبا ما يخظى «لاري» ذهم الأسئلة التى يوجهها دساد: 
عندما يلتقيان. وجد «سام» أن الاجتماعات مع «لاري» محبطة وغير 
فاعلة مما أدى.# النهاية إلى أن طلب «سام» من «لاري» أن يقدم 
اناق 


اوسا الإدارة لأعلى 


بد الكتير مر التاس أتفهقة اللقبى. أن يقوسوا بالاد ار لأهليى 
بصفتها عملية مستمرة وثابتة «مثل الزواج السعيد» هكذا تقول: 
«ديبورا سنجر دوبسون» 2# كتابها «الإدارة لأعلى». تشير دوبسون 
إلى أنه «لايمكن أن تستمر 4# قولك لزوجتك أننى فعلت ما 4 وسعي 
عدي ل سلوكي» اقضي ف «دويسون» «شحن جميف | ف مجال يتطاب 
تعديل سلوكنا يوما ل والآخر ‏ العلاقات المهمة انا جميغا: ومع 
ذلكء فإنه بمجرد أن تقوم أنت و رئيسك 2# بناء العلاقات القائمة 
على الققنية الأقاوةة واتغر بيد #ارقواء فاق الوقت الطلوب "ترعاية 
وقطوير هدج الملا قاكينقل _ق مقن ارد 5 لك 'لأنكيا وطعقها الأساس 
المبنى لهذه العلاقات. 

ومع اعترافنا بأهمية الإدارة لأعلى: ماهي الطريقة المثلى لبناء 
العلاقات المفيدة لكل منكما (أنت ومديرك)5. يغطى القسم الآتى 
من هذا الكتاب ثلاث مماراسات مهمة وضرورية: تنمية وتطوير 
علاقة إيجابية وفاعلة مع مديرك. التواصل الفاعل مع مديرك 
ومعالجة الاختلافات 2# الرأي بطريقة إستراتيجية:؛ ولضيوا 
التفاوضن الإستراتيجي مع مديرك. سوف نبدا بالتركيز على كيفية 
رعاية وتطوير علاقة جيدة مع رئيسك. لكننا نرى أنه من المهم أن 
نبداً أولا بالتقويم الذاتى «ما مدى نجاحك 4 الإدارة لأعلى؟ لكي 


نختبر مدى طاقتك 4# الإدارة لأعلى. 


الإدارة لأعلى 2272© ال ل 


ما مدى نجاحك #ك عملية الادارة لأعلى 
بالئنسية للعيارات الاتية أحكاف كين «لعيم» أو «ل'» لتحديد ما اذا 
كانت هذه العبارة تنطبق عليك من عدمه: 


5539 المناقشات 


5 5 مديرى بالمشكللات م الوفت المناسب وأقترح 


الحلول لهده المشكلاذت 


. سألت مهديرى بشفافية وانتصاحية عن أسلوب ادازتة 
(إدارتها) وما يحبه وما لا يحبه وقمت بتكييف وتهيئة 
أسلوبى مع أسلوبه قدر المستطاع 


بخصوص الأمور المهمة 

عاو إيجاد الطرق التي من خلالها أستطيع التأثير على 
قادة الاقسام الأخرق: والعملاءء والمورديين لكى أدعم 
الأهداف التى وضعها مديرى 





تفسير هذا المجموع: 

إذا كانت إجابتك «نعم» لمعظم أو كل هذه الأسئلة؛ فإنك 
تملك قدرة كبيرة 4# الإدارة لأعلى. لكن استم رف قراءتك 
لهذا العتاب لقرئ مامسكتك قلمة يخصيوصض هذه المقارة 
الإدارية المهمة. وبالنسبة للعبارات التي كانت إجابتك عليها 
والأوكن هذه العاورات #ه الحسيان : انع تقر ا هذه الككان»: 

إذا كانت إجابتك «لا» لمعظم أو كل هذه الأسئلة؛ فسوف 
تستفيك :مق زياذة سوقت ك يخصوصن كيفية لإذارة الأعلئى 
يكفاءة: تقدم الفصول المتبقية من هذا الكتاب اقتراحات 
واستراتيجيات مهمة 3 هذا الصدد. 
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علاقتك بمديركء مثل هذا المنهج أو المدخل يحقق المبادئٌ 
والأساسيات للثقة نحو إيجادالعلاقة التي تتواءم مع أسلوبك 
واحقراجاكافه مخ البذاية: شير مذيرك يقيعمةاواهمية غالاقتاك 
معه. لا تنتظر حتى تحدث «كارثة» لكي تقوم فل للف 
ادراك تفاوتالسلطة 
فقير العلاقات ويفافة أكواعها قر حراقلك العملية: ات أاهمية 
خاصة لنجاحك 4# العمل التجارى - بغض النظر عما اذا كانت هذه 
العلاقات مع المستهلكين المهمين: أو المورديين.كذلك فإن العلاقة مع 
وكيسبك ف العمل لها الدؤحة نقسها عم الآهمية: 
وذلك لتفاوت درحةه السلطة وكما تشرح الكاتية «ليز سمسون» «يكل 
صراحة:؛ يمكن لرئيسك أن يقوم بفصلك وإنهاء خدمتك؛ ولكنك لا 


تستطيع عمل ذلك». سوىف تؤثر هده الدرجة من التفاوت 2 السلطة 
على ديناميكية تفاعلاتك مع مديرك. 


5 خبراء الإدارة من امقال اجون جايارو»و «جون كوتر» 
ان تفاوت السلطة بين المرؤوسين ورؤساتهم يمكن ان يترتب عليها 
بعضن الاحباطات عندما تكون أضعالك مقيدة بقرارات رئيسك 2 


الإدارة لأعلى س سب ب)بب عثنيُ 


العمل. يضيف جابارو وكوتر أن الطريقة التي يستخدمها المديرون 
4 التعامل مع هذه الإحباطات تعتمد 2# كليتها على ميله واستعداده 
يوصي هؤلاء الخبراء بتفهم وتجنب نوعين من الردود الشائعة 
الاعتمادية المتادلة. يقاوم المديرون الذين يقعون 2 هذه الفئة 
- بلا وعي - سلطة رؤساتهم. وبالنظر إلى المدير تقريبا على 
مع رؤوساتهم ( خصوصا أولتئك الرؤوساء الذين يتبعون مبدأ 
الأمر والنهى 2 الإدارة) لمجرد الجدال. 
الاعتمادية: لتحمسى هذه الفئة من المديرينء كما لوصح جايارو 
وكوتر غضبها وتتصرف بسلوك ظاهره الطاعة حينما يقوم 
بآنها قرارات ضعيفة وغير جيدة. 
إذا كان لديك أي من هذين النوعين من المديرين 2 نظرتهم 


0 بلس لس سس ب الإقارة لأعلى 


كيف تدقع عملية يناء ا لعللا قات؟ 

مع مديرك: 

٠‏ عليك أن تفكر 3 هذه العلاقات على أنها شراكة: وأن تدرك 
أهدافك المشتركة 4 مثل هذه العلاقة. 

٠‏ الأقفاق يشان التفقمات المقراىلة والعلاقات الشيرووية ومعائيو 
الأداء وقياس النجاح (مقاييس النجاح). 

* سل هديرك: أن يشارك أهداقه معلف يمكتك إن مساعدتةه 3 
تحقيق التزاماته بالآداء تجاه المنظمة. 

٠‏ قوكير اللعلوهات لديرك.حسب أسلويه .قا الإدارة. 

٠‏ حقق النتائج التي يرغبها مديرك ويحتاج اليها. وحاول تخطي 
هذه النتائج والاحتيااجات ما أمكن (أى تحقيق نتائج غير 
مسبوقة ): 

٠‏ الآمانة والمصدافية ( كن أميتا لين اصن السددوة): 

؛ الاتسلحية وه ل التعذية الأيقباهية والقصييج اندلا ميض أن 
تكون دفاعيا ‏ سلوك. 


الإدارة لأعلى 22222222222© 1ل 


٠‏ توقع الإخفافات واحذر وشارك المشكلات المتوقعة مع مديرك 
4 التوقيت المناسب قبل أن تتحول هذه المشكلات إلى كوارث. 
اعمل مع مديرك لإيجادالحلول التى تتصدى للمشكلات حتى 
قبل حدوثتها. 

٠‏ استخدم وقت مديرك بحكمةءولا تشغل وقت مديرك أو موارده 
الأخرى. ف الآمور السظطحية: 


يتصيرق قية و كأكة عدوك أو مماقماك: 





ماذا تفعل؟ 

11لا 051,5[ 01115 

عيتت «حناء» حدينا مديرة فسم بشركة «نميسس»: شركةه تموم 
بأبحات السوق العالمية و تتمركز هذه الشركة. ف ألمائيا , امت وحنا» مرخ 
السويد ولهذا فهى تقايل مديرها «جوريمه» لاول مرة. يحتل «جوزيف» 
منصب نائب رئيس القسم .يعد عده أسابيع من العمل عرفت بعض 
على بعض التقارير الكتابية قبل أن يتحدث معها عن بعض التفاصيل. 
كذلك: فإنه يبدو عصبيا عندما تسأله سؤالا كك بداية اليوم. 


ا مم م م م 11 الإدارة لأعلى 


تعلم «حنأ» أتها لا تستطيع التواصل أو التتسياق معة يكفاءة 
عالية ما لم تتفهم الكثير عنه. ومع ذلك فإنها ليست متأكدة من 


ماذا تفعل ؟ 
سوق يقترح الموجيان [مؤلقا القتاب) حلا لهذ المشكلة + 


لكي تتطور علاقتك بمديرك: فإنك تحتاج إلى أن تكون قادرا 
على رؤية العالم من منظوره هوء حاول أن تفرق الضغوط التي يتعرض 
لهاء من المهم أن تفهم وجهات نظره وآراءه والنواحي المشتركة 
تيتكما. أوضبا اول اصرف ؛ ماحيقتك مر شمرمع قامل الحرعف 
والقوة فيه وكذلك أهدافه الشخصية والتنظيمية: بالإضافة الى 
اهتماماته الشخصية وأسلوبه المفضل 2# العمل. يجب أن تلم بالأمور 
التي فد تثيره ( تثيرها) حتى تستطيع رد الفعل الملائم عندما تظهر 
هذه الآمور على السطح. 


الإدارة لأعلى الس سي ا 


نصرحا : حاول ان تمارس روية العالم من منظور مديرك ووصع 


الأفكار والآراء حسب وجهة نظره ( نظرها ). 
ممبر اهدي ع او ا ب 


يحب وأي اسار جاص فيا اتسددة مزملئه السزي عرز بهم 
© مديرك وسلهم النصيحة والتغذية الاتجاعية. لقيو ا . حاول 





مالاحظة مديرك وهو يبصدد تحقيق أهدافه. وكذلك تفاعلا ته 
مع الآخرين: إن سلوكه ومدخله (منهجه) 2# العمل سوف يعطيك 
الكثير من الإرشادات التى سوف تساعدك على العمل معه 

يوضح الجدول الآاتين « مواءمة أساوقة عمل مديرك» الأسيكاة 
التي يمكنك أن تسأل نفسك لتحديد أفضل الطرق للتواؤم أو تغيير 
أسلوبك ليتفق أو يتواءم مع أسلوبه. 


فهم ذاتك 
الآادارة لأعلى 
الموائمة لآسلوب عمل مديرك 


 ----------- 4‏ سس سسبسسسسسي ع 20 الْهْذَارِة لأعلى 


؟. هل يبدو غير صبور وغير ميال 
عندما تغير اتجاه الموضوع 
الذى تتحدثون عنه 


ترق امسفىاعها 


ه. ماهو أسلويه شق اتخاذ 


الإدارة لأعلى 


تأكد أن الاجتماع به يستند على أجندة 


محل داه 


استفطل يادتى اكستويات غ الاستطراة 
والتفاصيل الخلفية والثرثرة ( كثرة الكلام). 


اذا كان يحب أن يكون قاردذا على دراستها 
بنفسة. قم بإعطائه هذه المعلومات كتابة. 
المعلومات ينفسك 


إذا كان يتسم بحبه 4 إشراك الآخرين؛ 

حاول الالتقاء بك عندما بحبح ذلك ممكنا 

وككوة اذا كان بحب التفويسن عليك أن 
ولكن قم بالتفاصيل الأخرى بنفسك. 


إذا قان سصهع يذلف: كن سصو | قلعن اشلوت 
أو التفاعلات الحية التلقائية أو العفوية 
معه. واذا ما تصاعدت هذه التداخللات 

( التفاعلات): قلا يعني أنه غضبان منك. إذا 

كان يعمل دائماً علئ تقليل الصراعات: عليك 
أن تحترم هذه الناحية فيه دون أن تقع 2 

مصيدة إخباره بالاخبار السارة فقط. يحتاج 

مديرك لان يعرف عن الإخفاقات والمشكالات 

المهمة. لكنه قد يكون من الأفضل إخباره بهذه 
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سل نفسك هذة الأسئلة نفسهاالتي سألتها مديرك (الجدول 
السابق). على وجه الخصوص. ماهو أسلوبك الشخصي 2# العمل؟ 
ماهي نقاط القوة ونقاط الضعف فيك وماهي الأشياء التى قد 
تشيرك وتحفزك؟ وبمجرد أن تتعرف على أسلوب مديرك وأسلوبك 
4 العمل.تستطيع أن تعرف كيفية تنظيم نقاط القوة وتدنية نقاط 
الضعف ةق كل منتههماء 

تذكر: أنك تستطيع التحكم 4# أفعالك وردود أفعالك أكثر 
من التحكم 4 أفعال أو ردود أفعال مديركء: وباستخدام ما تعلمته 
عن مديرك: عليك أن تعدل أسلوبك بأفضل الطرق ما أمكن.حتى 
تتوصل إلى أسلوب عمل يلائم كليكما. 

ادارهة التوقعات 

إن عملية وضع التوقعات الواضحة لهي خطوة مهمة # بناء 
علاقات العمل الفاعلة مع رئيسك. سل مديرك أن يحدد توقعاته 
منك .فإذا لم يستطع مديرك صياغة هذه التوقعات. ابعث اليه 
مذكره غير رسمية توضح له فيهامدى فهمك لهذه التوقعات وأطلب 
منه التغذية الارتجاعية والموافقة على هذه التوقعات من عدمه: بعد 
ذلك قم بتوضيح الأمور الأخرى 4 محادثة لاحقة. 

[3اكاق ميرك يمضل الأججاء هرضيا عن الذكرات التوية 
فعليك أن تقوم بالترتيب لعديد من جلسات المناقشة؛ وذلك بهدف 


6 شغ مب الإقارة لأعلى 


الحديث عن الأدوار: المأليات: ومقاييس النحاج. حاول ع سال 

عن التغذية الارتجاعية مدة بعد الأخرىء وذلك لمعرفة ما إذا كانت 
ومع أن لكل مدير توقعات مختلفهك: بناء على خطة القسم أو 

من مرؤوسيهم وإليك العديد من هذه الأمثلة: 

' تقديم الأفكار. لا تبخل عن تقديم أفكارك الإبداعية لمديرك. 
بحب الكثير هر المديرين معرقة هذه الأمكاز لأنه, حت لو كانت 
5 

. المشاركة 2 مجهود الفريق وقت الشداتكد. كلبق زرك الأميو 
مها كذكر الس مرؤكسسيك: ف أ واكفوالة] اساكة أو عشدها تظهنو 
الصراعات الشخصية أو عندما تتفاقم المشكلة إلى كارثة: قم 
بتوصييل الأشيار غير الساوة الى :رقسك بتببك: 

٠التعاون‏ مع الانداد. حاول التغلب على الخلافات بيئك ويين 
أندادك من المديرين داخل المنظمة»لكى تعلمون سويا بكفاءة 
حي لؤ .كنت تكورة لحن هؤلاء الأنداد: 


؛ أقياذة اشادواض الأتترود #[الأرو اط يض الأتقار حصموسيا تلك 
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الأفكار المشتركة بين الأقسام أو الوحدات:اشترك 4# المبادرات 
والمشروعات التى تمتد عبر العديد من الوظائف بالشركة. 

٠‏ تطوير مرؤوسيك. اهتم بتطوير الموظفين كما تهتم بتطوير نفسك 
- إن لم يكن أكثر. حاول امداد هؤلاء الموظفين بالانتقادات 
البناءة وامتدح موظفيك عندما يحتاجون إلى هذا المديح. 
عليك أن تقضي بعض الوقت والانتباه إلىذلك؛. 4 مراجعات 
الأداي وأيطيا أمداد موظلقيك بالتغذية الازتجاعية القيدة 

٠‏ استمرارية المعرفة. اقرأ أو شاهد الأخبار بإنتظام؛لآن ما يحدث 
العالم قد يكون له تأثير على فريقك أو شركتك أو وضع 
شركتك #السوق: والمتاضبييق»أيضا حاول معرفة عادقة 
شركتك مع عملائها ومدى تفير هؤلاء العملاء؛ وأخيرا حاول 
معرفة مدى تأثير التقنية والأحداث العالمية على خططهم. 

٠‏ دفع عملية النمو. حاول الحصول على التعليم المستمر والتطوير. 
ليس من الضروري أن تذهب إلى بعض الدورات الليلية أو أن 
تبدك دراسة تخصصن جديد» بذلا من :ذلك حاول الارتياظ 
بأشخاصص. جدد. اطلب التغذية الارتجاعية من رئيسك وأقبل 
عطي الوائجر ات الأققر تصدي ا طقل هذه الأمور ساس 8 


1 


الإدارة لأعلى 


الأوقات العصيبة. وسوف تحتفظ بقدرتك على تحفيز وإلهام 


موظفيك. بعض النظر عما يجري حولك. 


نصيحة: اعترف بقيمة مدخلات (آراء ) وأسلوب قيادتك عند ما 





تنجح 4 حل مشكلة أو تحصل على فرصة جديدة. 


من المهم أحكيا أن تستعلم من مديرك عما يريده وما يتوقعه منك ؛ 
حاول توضيح هذه التوقعات .4# اجتماع وجها لوجه معه و اسأل عن 
فى موافقته على ذلك فخ هنمةيعلى سبيل المثال: زمما تقول شيمًا 
مثل: «لكى أكون فاعلا 4 هذا المشروع أريد بعض التوجيهات الواضحه 
منك عن الأولويات الإستراتيجية لوحدتنا أو لقسمناءوما هي الموارد 
المتاحه لدعم هذه الأولويات؟ النقطه المهمة هنا هي التواصل بشأن 
توقعاتك .لتعرف ما إذا كانت هذه التوقعات وافعية أم لا. ربما تريد 


ان تحث رئيسك وتحفزه على فيول بعص هده التوقعات. 


التفاوض. والوصول إلى إتفاق يخدم كلا منكما. حاول تنقيح هذه 
الاتفاقية من ان لآخر والقيام يتعديلها اذا تطلب الأمر ذلك. 





الإدارة لأعلى تيلا ل سسسب ب جب 7 


ترويبج أاهداف مدبترك 

بمثل ما تأمل أو تتوقع من مديرك أن يدعم أهدافكء فإن عليك 
أن تبذل قصارى جهدك لدعم أهداف مديرك:؛ يمكنك استخدام 
تأقيواك وعلاقاتك داخل المنظية لتحسية صوزة مديرك والفريق 
الذى تعملون فيه. 

صلى سبيل كال يدك ف أ تزيد مسن تطاق كاك يراك بق الثوااهي 
التي تؤثر على أهداف مديرك وذلك مثل الأقسام الأخرى. العملاء: 
والموردين. إذا كانت لديك علاقات عمل إيجابية مع رؤوساء الآقسام 
الأخرى. تصبح أكثر دراية بالنواحي التي تستطيع الأقسام الأخرى 
مساعدتكم فيها منها: توفير المعلومات: توفير العمالة و الموارد الآخرى 
الميسة 

لكن عند زيادة نطاق تأثشيرك مع قادة الأقسام الآخرى, 
زافسديلك بدوالرودي نسازل إشراف أشراة أكرين من سيث هم 
ليسوا كما ترونهم أن يكونواء بمعنى آخر قبل محاولتك التأثير على 
أي شخص. دعهم يعلمون أنك تفهم مواقفهم وتفكيرهم: على سبيل 
المثال: إذا أردت أن تحث رئيس قسم من الأقسام الأخرى لدعم مبادرة 
من مبادرات رئيسك المباشر, تاقد أولاً أن بعمد لهذه البار ددسو 
يساعد زميلك 4 حل مشكلة مهمة 2# القسم الذي يعمل به. 
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وعندما تقوم بتحسين نطاق تأثيرك: عليك أن تعلم بآنك سوف 
تبحث عن تأثر عمل الآخرين من الذين ليس لك عليهم سلطان؛ 
هذه المواقف فإن تقديم النصيحة. أو توفير التغذية الارتجاعية 
ومشاركة ردود فعلك ووجهات نظرك يمكن أن يكون استثمارا ‏ 
علاقاتك مع الآخرين. 


تفصيحة» حشخق مخ صووزة عديزك أوشركتف بائج نز الأهداق 





وكيوا سلاف أن تدرك أن استخدام نفوذك وتأثيرك 2# ترويج 
أهداف مديرك بطريقة أككر فاعلية: يتظلب فتك التتازل عن جزء 
سبح السلظةوققين الأخريى, خصوصا مرلؤسيك اللباشرين: 
على سبيل اللقال: بتفويظن بعضن الأعمال لرؤوسيك: بدلا مخ أن 
تدير الصغيرة والكبيرة # قسمك؛ فإنك بذلك تمكنهم من اتقان 
مهارات جديده يمكن أن تكون مهمة لآولويات فريق العمل أو القسم 
الي بمسلون فيه أرسست اللنظرة كفل 


خطوات تطوير وتئمية العلاقه مع مديرك 


5 تفهم اساليبك ووجهة نظرك وتلك الخاصة بمديرك. حاول 
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وأياحتياجات أخرى له. بعد ذلك قم بتوضيح الشىءنفسه 
عندلك: بعد استخدام ما تعرفة عن مديرك؛ قم بتعديل اسلوياف 
ما أمكن لكي تتوصل إلى أسلوب تواصل يفيد كليكما. 
قعوبراقيفيية اتسمل معا. أبدا اللنائرةاباه عراك الأسس التي 
كينئ علينا علاقة العمل مع مديرك. مثلاء. نمط وتكرار 
التى يمكن أن تأخذها بنفسك وما هي القرارات التى يجب أن 
يتكتها مديرك) لاظريقة الخطار يمشتكه ا عضا بالقكواه 
المحتملة وكيفية معالجة هذه المشكلذت: وكذلك طرق و توقيت 
تبادل التغذية الارتجاعية. 

الإتفاق على الاأهداف والتوقعات. ضع سلسلة من المحادثات 
غير الرسمية لمناقشة الآدوار. والمسؤوليات: ومقاييس النجاح. 
وتوقعاته منك. ثم اسأل عن التغذية الارتجاعية. بعد ذلك 
قم بتوضيح الأمور الأخرى المهمة فى محادثات لاحقة. عليك 
لق تكون أكلكر وطوويع | كل اريف أوقاث الانتهاء من المهام 
والمخرجات المتوقعة بعد إتمام هذه المهام. 
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4. إعادةالنظر # الأهداف وعمليات التفاعل وتنقيحها إذا 
تطلب الأمر ذلكء لناحاول أن تجتمع بمديرك من حين لآخر 
لراحعة الأهداقف والتوفعات. وعما اذا كانت هذه الأهداف 
والتوقهمات قد تغيرت أو هي بحاجة إلى التغيير من هنا وجب 
عليك أن تناقش علاقتك معه بطريقة مباشرة وتبادل التغذية 
الارتجاعية بخصوص الأساليب التى تعمل وتلك التى لا تعمل. 
استخدم ما تعلمته حتى الان 2# تنقيح عملية التفاعل والتواصل 
مع مديرك. وراجع ذلك بعد مدةمن الزمن لترى ما إذا كانت 
هده الك احماك و القتقيسات شاعلة: 
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تذكر اهتمامات «جنا» بخغصوص كيفية فهم أسلوب رئيسها 
جوريم. 

إليك ما يقترحه الموجهان ( مؤلفا الكتاب) : 

بالاضاظة الوععرفةها] |ذا قام عرق الوسيه ا أو قاونا 
وأيظبا ترس حصيؤل عل اللطوماضه يجب أيظيا أن تكلم عبتا 
بأكقبر قدر ممكة أهد اف وحوزيف» والضفوظل اليويدية التي يتعرض 
لها:ويمعرقة ما يريد «جوزيش» تحقيقة مهثيا ونوعية التحديات 
التي يتعامل معها بدوره بوصفه موا تستطيع «جناأ» دعم أهداف 
دجوزيفه بمجهودها داخل الفريق. على سبيل المثال: إذا كانت أخد 
أهداف «جوزيف» تخفيض التكاليف بالقسمء تستطيع «حنا» دعم 
هذا الهدف بتحديد طرق لتخفيض العمليات التي لا تضيف فيمة 2 
عمليات مجموعتها أو النظام ككل. يعتمد دعم رئيسك بوصفه 
لوئا وكيا _#عهلية الإدارة الأعلى. 
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يرك 


تعتمد علاقة العمل الإيجابية مع رئيسك على التواصل الفاعل - 
وجها لوجه أومن خلال المكاتبات: يوضح هذا الجزء من الكتاب بعض 
الإرشادات لفهم أسلوب مديرك 4 التواصلء؛ استخدام التواصل 
لتحسين الإنتاجية. استخدام الاستماع والتساؤل بفاعلية. وكذلك 
الاختللاف مع مديرك بطرق تؤدي إلى حلول ترضي الجميع. 


فهم أسلوب مديرك > التواصل 
انا يفطيل التواص ل يطريظ ا مسي به - وها 1514 اف كرقرة 
رئيسك بطريقة تلائم أسلوبه المفضلء يمكن أن يكون له أثر كبير ف 
بناء علاقات ايجابية وفاعله. 
أذتصدد مذ اديرد مسن أن قارئا . يعد ذ لك . عليك 
المعلومات أولاقه لتر امه 7 بيئما يفضل الارليت روية المذكرات 
القتوية اول لدت مك يحصوص هذه اللملوساض 
عليك أن تحدد ما إذا كان مديرك يفضل الحقائق التفصيلية 
أرسيصيدد يتين يد اا نهذ ديد دراه ]لدعا 
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تتعلق بالتحديث؟ أو مدى التقدم 4 مشروع؟ إذا ما تطلب الآمر 


يجد بعض المديرين أنه من الصعب تقدير كم المعلومات التي 
يجب أن يقد موها لرؤسائهم. يتوقف كم المعلومات التي يريدها 
المدير بخصوص عمل أحد مرؤوسيه على أسلوب المديرء الموقف, 
والثقة وهذا المرؤوس (الموظف). لكن الكثير من الرؤساء يحتاجون 
معلومات أكثر من تلك التي يوفرها لهم مرؤوسوهم. كما أن الكثير 
من المرؤوسين يعتقدون أن رؤساءهم يعرفون أكثر منهم. ولكي تكون 
قم لأا فهو الصيدهميهليك أن عدرك أنك كاله سدر ما برك أن 
يعرف فركيسكه عليك أيضا أختجد طرهاً يديد #توشركة وات 
حسب الأسلوب الذى يلائمه. 

ونا تحب أيضا بخصوص طبيعة بالمعلومات التي يجب أن 
توفرها لمديرك: هل تخيره فقط بالمعلومات السارة؟ المعلومات غير 
السارةة بكليهداة يسيع ذلك قصضيا كبيرا !3] مان تديف الظهور 
بأن رئيسك لا يجب أن يسمع عن المشكلات. الحقيقة هي أن الكثير 
من الرؤوساء يرسلون إشارات أو علامات غير مقصودة بأنهم 
يريدون فقط سماع الأخبار السارة. ولكن من أجل فريقك والشركة 
5 وعم ف أن يعلم جميع الرؤساء عن الإخفاقات والنجاحات. اذا 
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كان مديرك من النوع الذى يهتم فقط بالمعلومات السارةغ عليك 
أنتجد الطرق الملائمة لأن تزف إليه هذه المعلوؤمات 2# الوقت 
الملائم. 


ملحوظة أخيرة عن فهم أسلوب التواصل الخاص برئيسك: 
إن أفضليات التواضل عند ركيسك تمكن: ليس فقط أسلوب عملة: 
بل إنها أتطنيا تكس لعفأس القرظه و#كره اذا لم تأخن الوقت 
الكاتك لتوضيح احترامك وتقديرك لهذه الأولويات: فإن علاقتك 
مع رئيسك ريبما تتعثرء اعتبر هذا المثال: الذي تقدمه الكاتبة «ليز 
سامبسون» 4# مقالتها «لماذا تصبح الإدارة لأعلى عملية مهمة4). 
والمنشورة .4# تحديثات هارفارد ف الإدارة (أغسطس 2002م) . 
تقول الكاتنة: 
تسبب أحد المديرين الماليين التنفيذيين 4 العديد من 
المشكلات لرئيسه وذلك بإصراره على إغلاق باب المكتب حينما 
تكون هناك مناقشات بيثهما. يفتخر رئيسه باتباعه لسياسة 
الباب المفتوح وكان يعتقد أن ما يفعله هذا المدير التنفيذي يؤثر 
على أمانته واستقامته: (حسب كلام المدير الذي يقوم بتوجيه 
ها اقدير التفيةاي)دييقبا سدوهةا اللدير #ففا يف فك الشرى, 
فإئة لم يستطع التتعاس سن العادة (إهلاق ياب اللكتب] بوستديها 
قامت الشركة بإعادة الهيكلة كان هذا المدير التنفيذي أول من 
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تم فصلهم». لقد كان تفضيل الرئيس لسياسة الياب المفتوح 
رمزا لكونه موجود لمساعدة موظفي. إن فشل المدير التنفيذي 2 
إدراك سياسة رئيسه أرسلت إشارة غير متعمدة إنه لا يدعم القيم 
المترسخة # هذا الرئيس. 
قاعدة 4# التواصل: إن تبادل الآراء والأفكار والرسائل أو 
المعلومات يمكن أن يتم باستخدام المحادثة؛ والإشارات والكتابة أو 
المبلواق: 


استخدام التواصل لزيادة الانتاجية 


إن التكيف والتهيؤ مع أسلوب رئيسك # التواصل يمكن أن 
يساعد كل مثكما ع العمل مغا بطريقة أككر سهولة: لكنك أيضا 
تستطيع التواصل بينك وبين رئيسك (مديرك) لزيادة وتحسين 
الإنتاجية 4# القسم الذي تعمل فيه؛ لهذا السبب. عليك أن تأخذ 
ل الاعتبار أنك مسؤول 4 إيجاد حالة نجاحك. دع مديرك يعرف 
بذاك التواسىقرين اللساعدة أو اموارد التنظيسية:كخ_امينا مع 
رئيسك بخصوص ما تستطيع أو لا تستطيع عمله: وتأكد من أن 
تشرح له كيف تم إنجاز مشروع من المشروعات وأين تحتاج المساعدة 


0 لس سس ب" الإقار لأعلى 


فصيحة: أخبر ركيسك بالمعلومات دائما: عليك أن تور المعلومات 


الاستطلاعية حتى يعرف عن المشكلات المحتملة فيل وفوعها. 





عند منافشة مواعيد الاستحقاق (مثل وقت نهاية المشروع) , 
عليك أن تستخدم لفة محددة. لااتدع مجالا للإفتراضات والتساؤلات. 
مخ السهل أن تقع ف مصيدة الموافقة على موعد الاستحقاق «أحيانا 
الأسبوع القادم» أو على وجه السرعة ما أمكن 4547 أو بمجرد أن 
تنوم بالانتهاء سنهاء. مثل هذه الاقناشيات (اللوافقات) تؤدي أحيانا 
إلى تخفيض الإنتاجية وسوء الفهم. 

بالإضاهة إلى ذنك. لامجل #تواصل استمامك باتعمل إ# 
مشروعات أخرى أو رغبتك 4 تحسين مهاراتك 4# نواح محدوده. 
ساعد مديرك 2# رؤية ما يجليه هذا الضروخ مخ هواق اقل مهيا 
وللمنظمة ككل: على سبيل المثال: إن تمكينك من الحصول على 
المهارات الجديدة يدير آهرا شيروزيا # اقيق المزية التنافسية 
والإستراتيجية للقسم الذي تعمل فيه أو للشركة ككل. 

عليك اونما أن تحدد الهدف لكل عملية من عمليات تبادل 
المعلومات مع رئيسك؛ لزيادة معرفته بخصوص ما هو مهم لك. 
اع الاتقاسية المشريقية قحم رك ايها قملان سديا لتحفيق أحواقك 
متبادلة ومتفق عليها. 
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الحصول عليها أو الأساليب والمناهج المتبعة . حتى تستطيع 





والشيراء علياك أن شال عديرق صع اتقضيس اه الضلقة 
بالمطالب أو المعلومات التى قد لا تبدو واضحة لك. إذا لم تسأل 
الآسئلة المتعلقة بالتوضيح فلربما تسينّ فهم ما تسمعه من مديرك: 
مما قد يؤدي بالمشروع إلى الاتجاه غير الصحيح. 
1. شرح المشكلة أو الفرصة لرئيسك. 

حاول تقديم عرض مختصر للمشكلة ووضح تاثير هذه المشكلة 
على عملك وعلى أهداف المنظمة ككلء اذا قمت بتحديد فرصة ماء 
حاول أن تعرضن الفوائد المحتملة إذا تم تنفيذها. واشرح أنه 2 
حالة تعاوتكيا 3 حل هذه المشكلة أو استغلال “تلك الفرصة يمكة أن 
سير العمل يرقا بةاتسو تحقيق الأهعداقف التى أتفقتما عليها وأن هذا 
من شأنه افادة المنظمة ككل. 


2. تحديد الحل أوالمنهج (الأسلوب). 
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شرح محاولتك لحل المشكلة وما الذي تعلمته من هذه المحاولات. 
حاول أن تقدم توصيات بخصوص حل محدد ومجموعة من الحلول 
البديلة لكي توفر لمديرك فرصة الاختيار من بين هذه الحلول أو 
البدائل؛ يفضل معظم المديرين الاستماع إلى الحلول أو مناهج الحل 
وليس المشكلات أو الأفكار التي تقدمت بها. ودون الحل المعقول والبدائل 
التي تقترحها فإن مديرك ربما ينظر إلى المشكلة أو الفرصة على أنها 
مجرد شكوى أو فكرة طائشة. عليك أيشيا أن تحدد بوضوح كل بديل من 
البدائل المقترحة من حيث مميزاته وعيوبه والمعوقات والمخاطر المحتملة 
لكل منها. اشرح المنطق الذي استند عليه حلك للمشكلة أو منهجك 2 
الحل. بالقطع. فإنك تريد مديرك أن يعرف أنك قد أخذت 4# الحسبان 
جميع لمخرجات الممكنه قبل أن تصل إلى النتيجة النهائية. 

3. شرح النتائج المترتبية على العمل اوالمنهج الذي سلكته. 

اعتبر تأثير حلك المقترح على نفسك وعلى الآخرين: بما # ذلك 
رتيسك والمنظمة ككل. حاول أن تثني على كل فرد أسهم 2# الفكرة؛ 
واس ظابهو عا سف هذا القركية عليف أتت أو حقى القوكيز على تقسك 
تفل مصيع وكاو ساسا ب إبهانات ومشارقات الألفريج ناكد مر 
الشرح الواضح بأن المشكلة والحل أو الفرصة والمنهج يمكن أن يكون 
امماتائر قثير هلى اهواف اأنظية. 
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4. مناقشة الفوائد المترتبة على الحل أوالمنهج المقترح. 

حاول أن تركز مناقشاتك حول الفوائد التي يمكن أن تترتب على 
تطبيق حلك المقترح أو منهجك على الفرصة التى تريد استغلالها. 
أهمية ذهذه المرحلة. حاول يق تعدم أمثلة معحلدك ذه للفوائد التي 
يقدمها مقترحك أو الحل الذى تقدمت به لمديرك وللمنظمة ككل. 
بعضب النتائج الجيدة: حاول أن قورز ذتافه يمقق أن كوق ذ الف 
نقطة فوية ‏ كسب التزام الإدارة للعمل الذى تقدمت يك. 
5. تحمل مسؤولية النتائج. 

من المهم أن يخبر مديرك بتحملك للنتائج التي تترتب على 
انسل أله عرس آو التيع الى استصد كه يبر ذلقد جزها أومكونا 
نهما قا متاقشاقك. كبا أنه يوضم العزافك يسحقيق التجاح. 
تعالج المشكلة التى قمت بتحديدها أو استغلال الفرصة التى قمت 


4 ب سشسبتتنتنتنتنتنتن سسسب ي 20 الْهْوَارِة لأتلى 


استخدام الاستماع والتساول 

كمايقترح الجزء السابق من هذا الكتاب. فإن مهاراتك 2 
الاستماع ووضع الأسئلة تمكنك من الحصول على أفضل النتائج 
خلال تفاعلاتك مع مديرك. حاول أن تركز على قدرتك الفاعله 2 
الاستماع عندما تكون هناك تفاعلات أو تواصل يومى مع مديرك. 
رخاو لهذا الاستماع حاول أن شطع مغزى كنات وسلوقيات لديز 
وهويناقشك 4# بعض الأمور المتعلقة بالعمل. على سبيل المثال: إذا 
كان ديرك سبدو وكأثة اسه صشقط سعية عحاول أن تسدد مصيو 
هذه الضفوظ و امكائية مساعدظف 3 تحفيق أو التخلص مثها. 

خلال المحادثة أو الاجتماع مع مديرك. عليك أن تخبر مديرك 
بالأسئلة التي تحتاج الإجابة عنها أو أي أمور أخرى تحتاج إلي 
التوضيح قبل أن ينتهى هذا الاجتماع. 

تذكر أهمية الاستماع الفاعل عامة وأهميته 4 فهمك لموقف 
المديرخاصة. حاول أن تقدم التغزية الارتجاعية الكلامية ( الشفهية) 
«إنني أرى» أو «أدرك ما تعنية»): وكذلك التغذية الارتجاعية غير 
الشفهية ( هذا الرأس. الابتاسة: أ وتوشيع همك بنا تلتومون 
بف اقفمة) لديركف بحاول أيضا أن وجل عملي المهم ,على الأشياء 
لكى توضح اهتمامك وتعاطفك معه. 


الإدارة لأعلى ا ا او 





تذكر أن معظم الناس يميلون إلى إمداد رؤسائهم بمعلومات 
قليلة, غير كاقية أحيانا ,وطالبا ما وتأخروم ##خديم هذه البلومات, 
سل مديرك بعض الاسئلة لتعرف كم المعلومات التى يريدها منك 
وتكرار هذا الطلب والتوقيت الذي يفضله لاستلام هذه المعلومات. 
إن مثل هذه الأسئلة يمكنك من: 


- جمع معلومات جديدة عن مديرك. 
- تشجع على المحادثة وابراز اهتمامك ومدى تقبلك لأهداف العمل 
التجاري التى قام مديرك بوضعها. 
- تطوير فهم أفضل لوجهات نظر مدير. 
- تحديد نقاط الاتفاق حول الموضوعات المهمة. 
- الاستمرارية # بناء الثقة والعلافقة الجيدة. 
- توضيح والتأكد من المعلومات. 
الاختللاف مع مدبيرك 
يميل الكثير من الأشخاص إلى تجنب الاختلاف مع مديريهم. 


ذلك لانهم يخشون ان ينظر إليهم مديروهم نظرة سلبية اويخافون 
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أن يترتب على هذه الاختلافات مواقف دفاعية. لكن معظم المديرين 
يضعون فيمة عالية على وجهات النظر المختلفة. ويوضح معظم 
المديرين أنهم لا يستمعون العدد الكلي من وجهات النظر المختلفة. 
إن تسليط الضوء على المعلومات أو الآفكار الجديدة يمكن المدير من 
اتخاذ وضع القرارات الذكية: النقطة المهمة هنا هي أن تقوم هذه 
الإختلافات 4# وجهات النظر بطريقة بناءة. تساعدك الممارسات 
الأتية 2 غمل ذلك: 
©» ريطالافكاراوالتغذيةالارتجاعية بأهداف المدير واهداف 
اكتظمة.. على سييل المثاق: «أعتقد أن قاصدة البياتات الآأخوفق 
المتعلقة بالمستهلكين يمكن أن تساعدنا 4# تخفيض التكاليف 
بطريقة أكبر من تلك القاعدة التي تفكر فيها؛ وأن تخفيض 
التكاليف هي الشغل الشاغل لكل شخص هذه الأيام». 
© وفرلديرك المقترحات التي يمكن تطبيقها. 
على سبيل المثال:«ماذا لو أننا تكلمنا مع الشركات الأخرى التى 
استخدمت هذه القاعدة للبيانات: بهدف معرقة تجربتهم ومعرفة ما 
إذا كانت لديهم تحفظات معينة على هذه البرمجية الحاسوبية». 
»ه شرح أهمية الفكرة # تجنب الأخطاء المحتملة أو التغلب على 
العاطن 


الإدارة لأعلى اس 00 تت ْ7ْتتاتتلة للا 5 


اناد اساي ماي اساي بي 10 
نتم قرس الساس الس رس سال ا 
الحاجة إلى تكاملها مع نظم تقنية المعلومات الأخرى. 
© تقديم البدائل الممكنة. 
على سبيل المثال: «بالاضافة !لاد تر كيؤزتا على استيدال قاعدة 
البيانات الحالية: يمكننا أيضا أن نفكر ‏ تحديها أو القيام 
بتلزيمها إلى شركة أخرى.. 
© إنعكاس وجهة نظر المدير 4 اثناء المناقشة. 
قمت بالبرحث # هذا لوضوع ووجدت مستشااً محلا متول ب 
4 جيمع توصياتك لمديركء: تذكر أنه إذا كانت أهد افكما متفقة 
فإنه من المحتمل لمثل هذه الاختلافات ألا تحدث. 
يمكنك الجدول «واجه تحدى الادارة لأعلى» من تقويم مذاى 
فاعلية عملية تواصل الموظف مع مديره. 
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واجه تحداى دالادارة لاعلى» 
الان» وقد تعلمت الكثير عن كيفية التواصل بفاعلية مع مديرك: 
حاول تقويم مدى فاعلية «جريس» - مدير إقليمي لشركة برمجيات 


حاسوبية؛ 2 التواصل مع رئيسها «راندي». افوا تصن مجادقها 3 
إحدى الاجتماعات. ثم اتبع التعليمات المتاحة أدناه 4# تقديم فاعلية 


« حخر لسن )). 


جريسس: راندى.؛ هل لديك دقيقة من الوقت؟ اود أو أكاقق عكر 
هله الأعداف الس قبت ووذعها عَليتا: 


راندي: بالطبع. تفضلي بالجلوس. 
هده الأيام. 


راندي: أبدا. تعلمين أننى أحب مناقشة هذا النوع من الآمور بصورة 
شخصيه :؛ لذ اليويك الإلكتروني يمكن اساءة قهمه. 


الإدارة لأعلى ا وي 


زياد كنا عسليأقنا ألى أخلية. يقير هذا اليسق وأسهعا لدى 
الداخلية؟ 


زافديدةق الحقيقة إن وااحدا مخ موظفين ا هو الذى اسقضدم هذه 
اللفة (يعني العبارة التي استخدمها راندي». أوافقك الرأي 
على غموض هذه العبارة وقد سألت هذا الموظف أن يوضح 
1 

جريسي لق أيضا أننا يجب أن تزيد عبيماة ا السبتيلكين : 
الشركات الخدمية بنسبة 1596: إن معظم رجال البيع عندنا 
غير متعوديين على التعامل مع قطاع الخدمات. ولهذا فإنني 
أعتضبد أن قليلا من التدريب يمد صبروديا لتحقيق هذا الهداف, 
ماهو رأيك 3 ذلك؟ 


ب 


راندى: اتفق معك 2 ذ لك. 


جرحسن» موق أقوم بالتعامل مع التفاصيل المتعلقة بعملية التدريب 
من خلال مقترح سوف أقدمه لك خلال الأسابيع القليلة 
القادمك. 


راندىي: يبدو ذلك الأمر حدك أ. 
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املق ها _قذلف طسيعة هذه التكاليق وقصتيفها. 


راندي: ليس هناك حاجة لآن يكون هذا المقترح 4 أكثر من صفحة 
واحدة أو اثنتين: لكنني أفضل تفصيل هذه التكاليف وتصنيفها. 
من الصعوبة هذه الأيام أن نحصل من الإدارة على المبالغ التي 
نريدها بخصوص هذا النوع من التكاليف ( تكلفة التدريب) . 

جرييسى: أشيواً: وفيما يتعلق بالهدف الأخير والذي يقول سوف 
نبدأ 4 دفع التحديثات للبرمجية المتعلقة بالمحاسبة فيما يتعلق 
بتجميع الحسابات المالية لعملائنا. مع كل احترامي وتقديري, 
ممامقل ذلك يكظأ شاديما. 


راندي: حقيقي! لماذا تفكرين كذلك؟ 

جتريسىه إن أحسدةة اهصعدازليةذة البرمجية قد تم إنتاجه العام 
الماضى فقط. إن الكثيرين من عملائنا هم أصحاب الشركات 
الصغيرة: وأعتقد أنهم سوف يعارضون ( يقاومون) حقيقة أننا 
ندفعهم للاستثمار 4 هذه النسحة الحديثة للبرمجية. لقد 
قلت يتفسك اهملا ءتا هن أصحاب الشركات الصفيرة تمثل 
عصب (العامود الفقري) 4 إستراتيجيتنا التسويقية وأعتقد 


أنهم سيشعرون بالانعزالية بسبب هذا التحديث. 


الإدارة لأعلى اف 6 


راندي: لقد أشرت إلى نقطة 4 غاية الأهمية. ريما تستطيع القيام 
بمراجعة أهدافنا لتصبح واضحة أننا نقترح فقط التحديث 
بخصوص العملاء وأفيحان الشركات الكبيرة والذين يهمهم 
أن يكون لهم مزية تنافسية 4# هذا المجال. 

حجر بسن : أشكركن بأ سيبك «راندى». 

التعليمات: 
ضع علامة ( 7 ) أمام كل عبارة تعتقد أكها تيكل شيعا فاهلة 

قامت به «جريمس» # أثناء محادثتها مع المدير وعلامة ( < ) 

تلعبارات الأخرى: 


. استخدمت جحريس اللغة المحددة:؛ خصوصا تلك المتعلقة بمواعيد الاستحقاق. 


#سالت عرس عة التوشيسات بخصوسن الأجزاء القاسشيةمق القخطة 
يالف حرس ع الملوساك العاقة بادا مدورها . 


.قنك كر وق الاختلاف -2 الوا قامت جريسن يربيط 6 معلها والتغدية 
الارتجاعية منها بأهداف مديرها وأهداف الشركة. 
.عند .كروت الاختلاف .ف الراق»قدمت جريس كدير ها هدة يداكل يمكته 
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تفسير الردود والا جابات: 
انظر إلى شرح ذلك أدناه: 

1[ -ضععلامة ( 177 ) أمام هذه العبارة. توقفت جريس بمكتب 
مديرها لتقوم بالمناقشة وجها لوجه؛ لآنها تعلم أن هذا الأسلوب 

2 - ضع علامة ( كا ) أمام هذه العبارة. قالت جريس إنها سوف 
تتسم هذه العبارة بالغموض. ريما يفسر «راندي» ذلك بيطريقة 

1 سي | + ثيه عجويسن. 

3 - ضععلامة ( 1 ) أمام هذه العبارة. سألت جريس راندي بأن 
بوصعم الهدف الغامض.ى بيخصوصن بحسين كفاءة العمليات 
الى احلية, 

4 - ضع علامة ( 3 ) أمام هذه العبارة. سألت جريس مديرها 
راندي عن كيفية تصميمها ١١‏ للمقترح الذي سوف تتقدم به. 

5 - ضع علامة ( 7 ) أمام هذه العبارة. تأكدت جريس من موافقة 
راندي معها. فيما يتعلق بأهمية وضرورة تدريب رجال البيع. 


الإدارة لأعلى بسسسسسسسسسسسسسسسجيِ فب يج 


6 - ضع علمة ( 17 ) أمام هذه العبارة. عندما اختلفت جريس - 2 


الرأي مع راندي بخصوص دفع تحديث برمجية المحاسبة 
إلى العملاء. صاغت رأيها 4 سياق رغبة الشركة 4# تحديد 
أولويات العلاقة مع الشركات صغيرة الحجم؛ ولاحظت انها 
أن مديرها بنفسه يعتبر هذا النوع من العملاء ذات أولية 
خاصة لدى الشركة. 


7- ضع علامة ( ا ) أمام هذه العبارة. عندما اختلفت جريس 2 
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الرأي مع رادني بخصوص دفع تحديث البرمجية إلى السوق؛ 
لم تقدم البديل المناسب لذلك. طالكيم 14 بك كان راندي هو 
المبادر بهذا البديل. ولو أن جريس قدمت بعض البدائل؛ لكانت 
قد أسهمت# تسهيل مهمة مديرها تلك التي ( أي تقديم 
البدائل) قد تسهم 4# تقوية العلاقة بالمدير. 


الإدارة لأعلى 





هناك العديد من الأوقات التى كنت تود فيها أن تحث مديرك 
لكي ينظر إلى موقف معين من وجهة نظرك. وان تتوخى القرار 
قار معطي متمق وني لعتيخا 
تلب التقاوض بين ديرن ومرؤوسيهم اشرب 6 أولويات 
تتفاوض استراتيجا مع مديرك. 


نصرحا : عند التفاوض. مع مديرك لقو ليسا مدا كرا سل عما 





توضيح واظهار سمعتك المهنيه 
دسا عراس لزي( شير سن اراق التي المح اييانبها اسه 
واتباع شخص آخر بخصوص حالة معينة فإن سمعتك المهنية قد 
تمكنك من التفاوض بفاعلية مع مديرك. تعتبر السمعة المهنية هي 


مجرد الآأساس ف الحث والتفاوضء ودون هذه السمعة ربما لا يلتزم 


الإدارة لأعلى اا ا /أ6 


مديرك بتوفير الوقت أو الموارد الضرورية للفكرة أو المقترح المقدم 

أفكارك: هل هذه الأفكار جيدة؟ على سبيل المثال: هل فذكرتك عن 
تركيز مجهوداتك على تطوير منتج جديد لها مغزى 2# ضوء 
حالة الوقت الحالية واهتمامات الأعمال التحارية5 هل فكرت 
© كل العوامل المتصلة. بهذه الفكرة. 


أفت وصفظك شخصا: هل ألت شخص حوفوق معة مقر قتصديقه: 
مخلص # عمله؟ هل أثبت معرفتك بالآمور؟ على سبيل المثال: 
ذا افترضت مثقجا جديدا هل تديك فهما قويا: ومعرفة'قوية 
بهساقمى هذا اللنتى, السوق المستملة المستواكين وانناضيينة 


هل يدرك رئيسك هذا الفهم؟ 





كلما زادت الثقة يك وبخيرتك المتراكمة. تزداد سمعتك المهنية 
وتزداد درجة اهتمام مديرك بالفكرة التي تقدمهاء دعنا نلقي بعض 
الضوء على عبصرى الثقة وا لحبيرة: بداية بالثقة. قد تساعدك هذه 
العوامل 2# زيادة ثقة رئيسك بك. 
كن مخلصا: حاول توضيح ان فكرتك تستحق وقت مديرك وانتباهه. 
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عتدما براك بركيسك شخصا مخلصساء فاتفق الغالب موق 


"9١‏ ماذا تفعلة 
هل هى حقيقة «طريقتي..... وإلا» 

قام ديفيد بمراجعة جدول المشروع الجديد الذي فوضته 
إليه رئيسته # العمل «ماريا». يحتوي المشروع على إعداد سلسلة 
من التقارير لقسم آخرٍي# الشركة نفسها. بعد مراجعة الجدول؛ 
استنتج ديفيد أن موعد الاستحقاق ( انتهاء المشروع) من المستحيل 
تحقيقة. ولم يستطع فهم «موافقة» ماريا «للجدول حين مناقشتها 
هذا اتضروع سع الأأقسام الأأخرين: لم وتمطلح فقي أن يفهم منطق 
«مارياء .ف عدم استشارته قبل الموافقة على هذا المشروع. 

فكقرديقيد 4 الكلضى قدهما 3 الملشروع محاولا أن يثهيه ‏ 
الوقت المحددء لكنه 4# قرارة نفسه يعلم بآن فريقه لن يستطيع ذلك 
ت بمزلةة مويظايى الشر وه قاين سيان ساو ل تشين امريكيب بذكرة 
الئهاويا يقدم فيها اعتراضه على الجدول قبل أن يبدا الفريق 
© المشروع. لكته_خشى أن هذه اللذكرة سوق تسب ب قلقا بلديركة 


الإدارة لأعلى ااال حييي البو 


علما أتهديريد الدسصومنة مارياً.#العديد مزق المواقق شكر ديفيد 
به لبد من وجو ملوياقة للق فقلؤظ مو ساروا عع عدم اقعرطن هذا 
المشروع أو زملائه أو حتى نفسه للمخاطر. 

ةا ظملة سبوقوع الموجهان باقتراع يحل ينا مطاف عملموةالد 
اك حجزء لاحق من هذا الكتاب. 


' بناء سجل حافل بالثقة. حاول أن تتابع الوعود والالتزامات 


السمعة بأنك من الأشخاص الذين يمكن الثقة بهم. 


٠‏ تشجيع استكشاف الفكرة. استمع الى مخاوف واهتمامات رئيسك 
لكي تشجع الحوارء ولكي توضح مدى انفتاحيتك لوجهة نظره. 

٠‏ وضع اهتمامات رئيسك. قبل اهتماماتك. عندما يقتنع رئيسك 
بأنك تولي أهتماماته عناية خاصة فإنه سوف يميل إلى الثقة 
بك وبفكرتك. 

٠‏ الآمانة. عندما تعترف بإخفاقاتك سوف ينظر اليك رئيسك على 
أنك شخص تستحق الثقة على افتراضن أن معظم الأشخاص 


يرغبون 4 الإغصاح عن إخفاقاتهم؛ لهذا فإن الإدراك الأمين 
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لنقاط الضعف #4 المقترح الذي تتقدم به يمكن أن يساعد _ 
بناء الثقة بينك وبين رئيسك. 


لنتطرق الآن إلى الأفعال والمواقف التى يمكن أن تساعد 2 

توضيح واظهار خبرتك لرئيسك: 

٠٠'بحث‏ 4 أفكارك. حاول تجميع الحقائق التي تتعلق بالفكرة 
التى تقترحهاء وذلك عن طريق: التحدث مع الأشخاص الذين 
تتوافر لديهم المعرفة بخصوص فكرتك.ء قراءة والمراجع المتعلقة 
بالفكرة.... وهكذا. قم بتجميع البيانات والمعلومات التى تساند 
فكرتك وتلك التي تعارضها حتى تكون متمكنا ب هذه الفكرة 
ونقاط قوتها وضعها. 

٠‏ الخبرة. شارك # الفرق ذات المهام التي تمتد عبر النشأة والتي 
تقدم إليك الآفكار عن أسواق محددة, المنتجات. العمليات 
- حتى تستطيع الاعتماد على هذه المعرفة والخبرة # تقديم 
الفكرة لرئيسك. 

؛ الاستشفاة بالصاذر التواكوقة: عليك أن تقوم بدعم مقتريطلك أو 
موقعك من المعرفة التى تحصل عليها من المصادر الموثوق بها 
ذداخل المنشأة وخارجها. على سبيل المثال: إذا أردت أن يدعم 
رئيسك وضع فقاعدة بيانات جديدةعن العملاء 4 قسمك: 


الإدارة لأعلى سل ا 


القلي 0300-6 نتائج غير مسيوفة باستخدام قاعدة البيانات التن 


' البراهين والأدلة. قم بتدشين مشروع صغير لتوضيح أن فكرتك 
تستحق أخذها 4# الاعتبار. على سبيل المشال: إذا كنت تقترح 
طريقة جديدة 4 حل شكاوى المستهلكين: فقم يتجربة بسيطة 
لهذه العملية (حل شكاوي العملاء) لكي تحصل على المعلومات 
المتعلقة يفوائدها والتى يمكن شراكتها مع مديرك. 


تحديد الآأولويات 


غالبا: سوف تحتاج إلى التفاوض. مع مديرك لوضع أو 
تعديل أولوياتك - القرارات المتعلقة بالآنشطة والمشروعات التى 
تريد إنجازهاء تسلسل أو توالى هذه الآنشطة أو المشروعات, 
لقع القافية, إذا حيةظيرا قهعملف أو أليظع بفدسؤلينات 
جديدة: فإنك سوف تحتاج إلى التفاوض بش أن أولوياتك و تواريخ 
استحقاقها ( الانتهاء منها) مع مديرك على وجه السرعة. لا تنتظر 
حتى تجد نفسك على مقربة من عدم الالتزام بمود الاستحقاق لكي 
تناقش أولوياتك مع مديرك. عليك أن تقوم بذلك على وجه السرعة 
وحينما تدرك أن أولوياتك سوف تحتاج إلى تغييرها. 
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عندما تناقثس الأولويات: فإنك تحتاج إلى موازنة ذفهمك للعمل 

وتأثيره بالنسبة لفهم مديرك لهذه الأمور. تأكد من قيامك بعمل الآتى: 

٠‏ التركيز على أنك على معرفة بأهمية جميع المشروعات التي 
أنت مسؤول عنها 

' كن واضبحا بخصوص الوقت المطلوب للمشروعات (لإنجاز هذه 
االشووهات) وما موتك عولتديها] #9 قتف عمل 

٠‏ سل المساعدة ب جدولة مواعيد الاستحقاق للعمل الجديد 
لتتجنب التأثير السلبي على المشروعات الأخرى. سوف يدرك 
مديرك هدا الأمرويقدر عملية اعدادك لحدول مفترع يدي 
بالالحتابحات والتظايات الهريد #بوسوف :قد رأيظيا أنعساات 
عن التغذية الإرتجاعية. 


الوسعلك انين بالا رخسي الأطراق). 
البريد الإلكتروني أو مذكرة مكتوبة وض التزامك بالفكرة ووضع 
اللمسات الأخيرة 4 دعم الفكرة. 
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التفاوض إستراتيجيا 
هناك العديد من الإستراتيجيات التى تحصل عملية التفاوض 
مع مديرك أكثر فاعلية: على سبيل المثال: كن واعيا بخصوص اللغة 
والمستعملة:وبحاول تجثب استخدام الضمير«انت» وركز على كلمات 
مثل «كلانا». «نحن»؛ «أنا». لتوضيح ذلك؛ قل شيئا مثل: «أنا لا أفهم 
هنم التكطظقديدلاً من وألت لم نهم يتوضيد به أ دا كان بإستعاةة) 
الأظ امهنا المدول صم ذلك أكفى فم ) أرقاقر ةنكل يفا 


بدلا من «ان جدولك صعب التنفيد». 


كن أيظيا وأطيها أنك تعمل كل ما يحقق أفضل المصالح لمديرك 
وللمنظمة ككل وهذا يعني التركيزا على «موقف يكسسب قيمة الجميع 
11-10 /لا» بدلا من «مكسبي هوخسارة للآخرين» أو «مكسيك 
هوخسارتي». وعندما تركز على نتائج الآداء التي تفيدك وتفيد 
مديرك. يكون من المحتمل دجاح عملية التفاوض مع مديرك. 

بالإضافة إلى ذلك. حاول إشراك مديرك # عملية حل 
المشكلات. ثم تأكد من أنك قد فكرت 4# المشكلة: وأنك تسأل عن 
المساعدة وتقديم الآفكار التى تتعلق بالحلول الممكنة: وليس ذقط 
تحويل المشكلة الى مديرك للتعامل معها. استمع بدقة إلى الكلمات 
ومعاتيي اسل التورضيحاق إذداكان هناك شيء لاوم واكيرا 


4 0ب هججججبجبببسسسسس ب ء 2 اِلْهَْارِةٌ لأتَلى 


تجتب أن تكون دشاعيا إذا لم يتقق ممق مديرف.ي الرآي أو إذ أ قده 
إليك تغذية ارتجاعية بناءة. 


9 ووركلان بعولة 
تذكر اهتمامات ديفيد عن كيفيةالإختالاف 4# الرأي 
منالمشروع) التي طلبتها. ! ليك ما يقترحه الموجهان 

(مؤلفي هذا الكتاب). 


ربما يشعر ديفيد بالقلق من أنه سوف ينظر إليه من منظور 
سلبي أو أن تعلقاته سوف تثير ردود فعل دفاعية: فإنه يحتاج إلى 
سمانجة الأمون الت كيسة يخسبوصن الجدول بطويقة ين أسة وإلقد تفإرن 
علاقته 4 العمل مع ماريا قد تتعرض إلى الفشلء يجب عليه أن 
يتعامل مع ماريا وأن يخطرها بأنه يعتقد أن الجدول المقترح لا يمكن 
تنفيذه. إن العنصر الأساس © الحوار هو الاختلاف 4# الرأي يجب 
أن يتم بطريقة بناءة. يجب على ديفيد شرح أسباب اعتقاده بأن 
الجدول لا يمكن تحقيقة السقيقة أو فيخم كينا سرس سلية أزروظم طاو 
والشحاقريهاتشاظر الحقبلة و شالب السلبية؛ يس ألا يعي هليه 
أن يسأل الآسئلة التى تمكنه من الفهم الأفضل لوجهة نظر ماريا. 
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وذنهاية المحادثة. يجب عليه أن يقدم الحلول البديلة من مجرد 
إبدائه الاعتراض على الجدولء وبعمله مع رئيسته (ماريا) للتوصل 
إلى الفهم المشترك للموقف. يمكنه من م يوائم أهدافه مع أهداف 
رئيسته التى ستساعد بدورها كل فرد 4 المنشأة. 


الإدارة لأعلى 





ادوات الادارة لأعلى 


الادارة لأعلى 


بالأجاية ضرع هذه الأسكلة ستفون أاقكر [أفحمل) جاهوة 


1 . ماهو أسلوب مديري 2# التواصل؟ 
فارئىٌ آم مستمع؟ 


3.هل يفضل مديري تعويض المهام و التدخل 
ايلب 0 اليومي للعمل أم التدخل 





8ساس احد اق مدسرفض الينةة 


الإدارة لأعلى 


الادارة لأعلى 
فهم ذاتك 


بالأجاية فوح هذه الأسكلة سقون أخخر كهما تذاتك٠‏ سوق 
يساعدك ذلك 4 التواصل الأكثر فاعلية مع مديرك. 


2 بهل آنا ا#مقمى روكم بلي |سو ويفستل اقلق 
والآأرقام أم شخص ينظر إلى الصورة العامة 
ويفضل النظر المختصرة؟ 


3 هل أؤدي عملي بطريقة أفضل مع مدير يحب أن 
يفوض المهام وقليل التدخل 4 عملي اليومي أم 
اقضل العمل ع مدير يبحب التدخل 2 مشروعاتي؟ 


4. ماهي نقاط القوة 4 ونواحي خبرتي؟ 


6 ماهي العوامل التي تثيرني وتدفعني إلى رد الفعل السريعء؟ 
7. ماهي وجهة نظري ورايي ش العالم من حولي 
م الدسي أحب العمل ك فريق أم 
2 


9. كيف أقوم بمواءمة متطلباتي وحاجاتي مع حاجاء: 
ومتطلبات مديرى حتى يصبح كلانا زاخياة 
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مراقية مدى فاعلية العلا قة مع مديرك 


امل النموذج أدناه 2 نهاية كل شهر لتراقب فوة أوطبعقك 


3.هل يعرف مديري ما أتوقعة 4# المقابل والموارد 
الف أحتاج إليها؟ 


4 . ماهو مقدار مأ يعرفه مديري عما أقوم بعمله 
خلال التهير البايلة افاضية !ذا كات 


5. ماهو شكل علاقتنا اليومية5؟ هل هناك 
صراعات او مشكللات يعحب منافشتها؟ 


6 هل تق م علاقتنا على أساس الثقة والموثوقية 
وهل كنت أن شريلة ي ستعق هنع الفقة 5 هل 
قوم والتزاماتية هل أدعم مديرى عشكهنا 


7. هل أتمتع بروح لمبادرة وتحمل المسؤولية 2 
ادارة هذه العلافقة؟ 


8 . ماهو الشيء الذي يمكتني أن أعمله بطبيةة 





الادارة لأعلى 
التفاوض مع مدبيرك 


استخدم النمودذج أدناة لكى تعد تفسك للتفاوض مع مديولك: 


ماهو الموضوع أو المشكلة أو الفرصة التى تستدعي التفاوض؟ 


اا رد اذ ا ام م وم اا مام ةا اماد ا لم د د اذ اد د لش يد اد ام ا د ا اا اذ ابش ا رد اذا اد الشلة د د وا ند م اد د اط وذ اند اذ اذ لط اذ رم اد اذ شه ا اا اا اد لد اا د د ايا ذا اذ رذ يذ اذاه 


أقترحها؟ 
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كيف أستطيع التآثير ب وجهات نظر مديري5 كيف أستطيع صياغة الحل أو 


به5 


لذ هذ يذ لد ذا لذ لذ كذ كن لد د اد د هد لذ ذا كد كذ اند لد كذ ذا اعد مذ لذ كذ آذ اهن لهذ كذ لذ ذا لهذ لذ لد لذ لذ اد اذ لذ لذ لذ اذ لذ يذ ل د لذ هذ كذ د هذ ل ذا هذ لد د هذ د كذ م اد د اذ مذ د د مذ اذا عد هذ لذ ذا اذ فط لا 


د اد لد د رد ليم رم ام مارم لد اد م اح لط م د م اح م م دا امد اد رط ما د اذ آم ا م رم ا لم ا رم لد د رذ لم يم لد د لم د لط د لذ اذ لم اح اط ل د اا م م اا ما ا ل لم م م ا رما ام لد آم اذ يط اذا هذ لط آنا 


ماهي الحلول البديلة التي أستطيع تقديمها إن لم يكن الحل المبدثي غير 
مقبول من وجهة نظر مديرىي5 


لد ابد ةا د ا اد رد د د اد د اذ د د م د اد ام اد د م ا ام عد د ام اذ لم اد اذ لذ اد اد يذ د يذ ديد اذ د ذم اذ د لذ د اذ د د ام لد د م د د لد اد دا اد دا اذ د م د اذ اذ د اد م م م م م م اذ لط ا 


الإدارة لأعلى ا يي 


اختبر نفساء 


« 


يقدم هذا الجزء عشرة أسئلة ذات إجابات مهمة لمساعدتك 
تحدي معرفتك الآساسية للإدارة الأعلى. سوف تقدم 
الإجابة عن هذه الأسئلة 4# نهاية الاختبار 4 جزء لاحق من 
هذا الكتاب. 
1. تشتمل فكرة الإدارة لأعلى على تعلمك قدر المستطاع لنقاط القوة 
وثقاطل الضعف 3 مديورك بالأشافة الى أهداقة الشخصعة 
والتنظيمية و اغشماماثة الشخصية وأسلوية الكفضبل ف العمل: 
يبدو ذلك وكأنها مناورة سياسية. ماهو الفرق بين الإدارة 
لأعلى والمناورات السياسية؟ 
(1).لا توجد أي فروق. الإدارة لأعلى هى أكثر دقة وإيجابية 
ل تحديد الآنشطة محل الاهتمام: كسويها عندما تكون 
دوافعك الكلية هي خدمة أهدافك الشخصية. 

(2). الأهداف مختلفة. الإدارة لأعلى هى المدخل الإداري للعمل 
مع مديرك حول الآهداف التبادلية المتفق عليهاء والتى هي 


أصياجة 8[ ومتقييا و كةلقمسمائجة النخاء 46ل 
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(3). الإدارة لأعلى هي عملية بواسطتها تستطيع أنت ومديرك 
التعاون بهدف ارتقاء السلم الوظيفيء بينما المناورات 
السياسية تهتم بأهدافك الشخصية فقط. 
2. ماهى أفضل الطرق التى تمكنك من جمع المعلومات المتعلقة 
ينقاط القوة والضعف 2 مديرك وكدلك أهدافه وطريقته 
المفضلة 2 العمل. 
سؤال زملائك الموظفين: أو سؤال المديرين الآخرين. 

(4). جمع المعلومات بصفة مبدثية عن طريق الاستماع الفاعل 
ميو لكب المصادر الأشوف ريما لاتكون دقيفقة. 
العمل الذين تربطك بهم علاقات وثيقة. 

3. من هوالذى يبادر بإقامة العلافلات مع اللديرة أثنت آم هو؟ 
(1): يجب أن يتتحمل مديرك المسؤولية الأولية .4 إقامة العلاقة 

معك. وإذا لم يقم هو أوهي بالمبادرة فاترك هذا الآمر مدة 
ثلاثة أشهر ثم تحمل المسؤولية 4 القيام بذلك. 
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(2). يجب أن تتحمل أنت المسؤولية 4 إقامة هذه العلاقات مع 

فشدير لقء 
إذا تميستطع ميرف صياعةتوشاكة متق» أولم يكؤراهيا < 

]شم بازسال ماكر #رسعية ففرية اليه شدى قروا ينيد 
لهنذه التوقعات؛ وسل عن التغذية الارتجاعية منه وموافقته 
على هذه التوقعات. 

5821 انتظر عدة أشهر ثم ناقش هذا الموضوع معه مرة 
شرف 

(3). تخطى مديرك؛ واسأل زملاء العمل والمديرين الآخرين 
ببتخصوصن الاقتراجات والآستر اتيجيات التى كان لها تأقير 

فرصة معيبة. 

(1). الفوائد التي يمكن تحقيقها لتطبيق هذا الحل أو اتباع 
ذلك المنبهج. 
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(2). سمات الحل أو المنهج وكيفية التطبيق. 

(ز3ذداء دورك -2 تطبيق الحل المقترح أو المنهج. 

يذل قصارى جهدك لدعم أهدافه أو أهدافها. أى من هذه 

العمار اع الأييقل طلويقة حمدة أرقف امسارقة الكاقو رطان 

الأخرين يهدق تحسين صؤووة فريقلف داغل التظلمة: 
تفكيره. 

(2). زيادة نطاق تأثيرك 2# النواحي التي يمكن أن تؤثرمن 
خلالها على أهداف مديركء. على سبيل المشال: الأقسام 
الأشرس: كالعملاء: والموردين. 

(3). التأثير على أفعال من لك سلطة عليهم: وذلك بتقديم 
النصيحة: تقديم التغذية الارتجاعية. ومشاركة ([ شراكة) 
أرائتك وأفعالك. 

7. ماهي الأخطاء الشائعة التى يرتكبها معظم الناس عند تقديم 
المعلومات لرؤساتئهم أو مديريهم. 
(1). تقديم الكثير من المعلومات بصفه متكررة. 
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(2). تقديم القليل من المعلومات 4 توقيت متأخر. 
(3). تقديم الكثير من المعلومات 4# توقيت متآخر. 
8.حدى الإستراتيجيات المقترحة للتواصل الفاعل مع مديرك هى 
تحديد ماإذا كان مديرك يمكن تصنيفه على أنه «مستمع أ 
قارئٌ. ماهي تداعيات كل من هذين الأسلوبين. 
50 يريد «المدير المستمع» أ نقرأ.عية المعلومات أولا, ثم يسوم 
يمناقشتها. بدينما يفضل «المدير القارئٌ» روية التقارير 
المكتوبه أولاء ثم الحديث عنها لاحقا. 
فيما بعد؛ بينما يفضل «المدير القارئ» رؤية التقارير أولا ثم 
الكقهب ع قؤله قهز قراءة التقاميرز كرل عتاققة الأجو 
يريد «المدير القارئ» أن يحصل على التقارير: حتى لولم 
9. أدناه. تجد بعض العبارات التى ريما يقولها المدير عند التفاوض 
بخصوص مهمة عمل مع رؤسائه: أى من هذه العبارات يجب أن 
تتفادى استخدامها. 
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أن تعطيني مهله قدرها ثلاثة أيام إضافية بعد الحصول 
علو البيانافة؛ 
(3). لكي نرفق التحليل ‏ ذات الوقت: فإنني أحتاج إلى ثلاثة 
أيام إضافية بعد الحصول على البيانات. 
للع عتيفها ا اورت عرفت 
يعد ذلك 


(1) توق شوواسأل سديوفيمق عضن السلوق الجفيلة أو المتهب 


(2). حدد الحل الذي تة #تشريهة أذ المنهج الذي تستخدمة. 


(8] سل رات اذا كانت ليية ا امنكلة خرف 


أحمدي 


0007 بب--اسسنننرى_ هبج الإدارة لأعلى 


الاجابة عن اسئلة الاختبار 


1.الإجابية«ب»هي تعتبر الإدارة لأعلى أسلويا واعيا للعمل مع 
مديرك نحو أهداف متبادله؛ والتى هى #ْ مصلحتك . ومصلحة 
مديركء: ومصلحة المنظمة ككل. أما المناورات السياسية فهي 
تركز ققطيعلى أهداقك أنث. 

2 الإجابة (أ)هي يمكنك جمع المعلومات عن نقاط القوة والضعف 
ل مديرك وعن أهدافه وأسلوبه المفضل 2# العمل؛ وذلك من 
خلذل الحدية معةه: ملاحظاكك الشخصيةة: زملاكك .ث3 العمل: 
والمديرين الاخريين. وباستخدام هذه المصادر الثلاثة تستطيع 
التأكد من المعلومات التى قمت بتجميعها شاملة ودقيقة قدر 
المستطاع. 

3 الإجابة (ب)هي من مصلحتك أن تحتمل المسؤولية الأساسية 2 
إقامة وهيكلة علاقتك بمديرك: إن مبادرتك بهذا الآمر يمكن 
أن تؤدي إلى مزيد من الثقة بينكماءكما أنها أينيا تزيد من 
معرئة مديرك يبمدى تقديرك للعلافة بينكما. 


الإدارة لأعلى ا 0 


4. الإجابة (1) هي بتوضيح فهمك لتوقعات مديرك منك وبسؤالك 
عن التغذية الارتجاعية» فإنك بذلك توفر لمديرك الوقت الدى 
ينفقه 4 وضع وصياغة هذه التوقعات:يجد بعض المديرين أنه 
فخ الضعب يبداية اللتح برت عن التوقيات.ومجرد أن ذا هتا 
الحوارء فإن الأمون محل الآفتم ام تصيح جلءا من المسادكات 
المشفرة اسك _ ف سؤالاف عن القققية الارتجاعية مق وقح 
لامشو ا امفيك أنسدي رقش ل الأجشاع أكبيلا ف 
كتابة المذكرات: يمكن القيام بجدولة سلسلة من الاجتماعات 
(المحادثات) غير الرسمية لكي تناقشى الأدوار المتبادلة: 
المسؤوليات. ومقاييس النجاح. 


5. الإجاية [1) هي حيثما تقوم يمتاققة حل محتمل معمديزك: 
حاول التركيز على الفوائد التي يمكن تحقيقها. تعتبر سمات 
الحل أو طريقة تطبيقة أقل أهمية 4# هذه المرحلة. 

6. الإجابة (ج)هي ليست هذه الطريقة المثلى للتأثير؛ لآنك تحتاج 
إلى الإستراتيجيات التي يمكن أن تستخدمها مع أولئك الذين 
يقعون تحت إشرافك ( المرؤوسين المباشرين) . 

7. الإجابة (ب)هي يميل معظم المدربين إلى إمداد مديريهم 
بالقليل من المعلومات 4# توقيت متأخر. وتقديمك للمعلومات 


 . .  .  . 94‏ ..ب ‏ لللس2062 الإدارة لأعلى 


مديراعه طإتك بثالك ين الققة بيتكدوييتة وقوضه رويد الفريق 
العمل. 

68 الاجابة 0 هئ دجريد «المستمع» سماع المعلومات ألا ثم لكايه 
ميقم لاحكنا بينما يفضل «القارئ» رؤية التقارير المكتوية أولا ثم 

- الإاجابية (1) هي تستخد م هده العبيارة لغة وأنت» «ويحجب عليك 
ايو والق لايقطئلها الكثيى مز القاس عتن التقاوطي: أآما لقة 
وا «نحن» مثل «سوف أقوم...» أو «سوف لقوهم» تودى الئ 
نتائج أفضل. 

10. الاجاية جا هي ارعس ]ناسين رارسا بدك 
يفضل معظم المديرين أن يستمع إلى الحل أو المنهج عوضا عن 
الاستماع السة عات 


الإدارة لأعلى ا 9 


5 + 01 70121161315تاطآ عطل”* .دعتقتول بوماع ملاظ .1 


.(1997 تناع طاتمعامع 5) 1100121 الاعطرعع م 83/1 لننهة17ج]ط .* :ملا 


إن تنمية وقطوير العلاقة القوية مع ركيسك لهي المقوم الرئيس 
لأسيب هديرا قاعلا وتافض الولف أهبية شهم الظريةة الى 
يفكر بها رئيسك وطريقتك أنت؛ وتحديد توقعات كل منكما. وكذلك 
اختيار أسلوب التواصل الملائم 4 بناء العلاقة القائمة على الثقة. 
701 01 أاععمء اع20ع1 50111 أقط/1ا** .تكتتق.ا ,20551037 .2 

.(2007 لامخ) 7تتعرمع] ذ5وع تادناظ 1ه تكتدآط 

يقترح كاتب هذا المقال بثاء علاقتك يمديرك. علاقة يغمل كل 
وانحد مناكماً على توضيج توشات كل متكما من الآآخر وكيقية الإيقاء 
بذلك. يسرد الكاتب التوقعات التي يتوقعها معظم المديرين من 
مرؤوسيهم وتلك التي يتوقعها المرؤوسين من رؤسائهم. عند ما يفي 


الإدارة لأعلى ااام لار . 


الفريق الذي يعمل فيه بل أيضا الشركة ككل. 
55 :5ع002501161) 01 انل" .عممث ,ل1ع11 .3 
12111 310تتتقط .8055 عوناعكذة أء111ممن) ار 
.(2005 لتامخم ) تتعااع1 111226101المتحطمن) 
فاقه :5للف سوق يقدى الى قدتى أداع الموظفيخ الذيخ يمعلوة معه, 
من حين لآخر يحصلا الموظفون على تقويم أداتهم مع الإرشادات 
غير الكافية بحصوص نقاط القوة وتقاط الضعف قيهم . بعجد هؤلاء 
لإتمام اعمالهم. لغياب دعم والتزام مديريهم. كما ان انتاجيتهم 
تتجه إلى الانخفاض. ذلك لأنهم يقضون الكثير من الوقت والطاقة 
الإستراتيجيات التي تستطيع توظيفها لإتمام مديرك © بعض 
المثاقق ات دون أن يشعر أنهسة مأزق: هكذا يقول خبراء التواصل 
الع كارف 
011 1/131251115"* 10111 2 صتطول 320 ,.ل صطمز ,متتوطة) .4 
.2005 تكتقتاطتة ل) االأعطع] دوع تطاكتاظ 315310 ,8055 
يوكد حبارووكوتر على اقمية الإدارة لهاي ويمعدمون مقترحات 
مفيدة لتطوير علاقة عمل فاعلة. وذلك بالتركيز على ايجاد أساليب 


ف الل 20 الإدارة لأعلى 


عمل تلائم جميع الأطراف ( الرتيس والمرؤومس): توضيح توقعات 
جميع الأطراف. إخطار رئيسك بال معلومات؛ الاعتمادية والثقة: 
الأعوماة على موقشة مديرف وانواره الأخرى تبحقيق الاحهواف 
الخاصة بك وبرئيسك والشركة ككل. 


735 ©1176 ”-.115121112اناظ 01ه0اء5 811512655 113157310 .5 
:5116171501 عا1اعع21050 تاملا 12117712317125 أتامطة 
1ع2)) 1100131 1131125112121 3257310 1ط *125ل1اء/1ا طاعلكا لامر 


2004(. 


ليمس هناك شيء أهم من علاقة الموظف برئيسه؛ وعلى الرغم 
من أن معظم المديرين ينظرون على شخصية التقدم ومدى تواؤمها 
مع شخصيتهم: فإن معظم المتقدمين للوظائف لا يولون هذا الأمر 
جل إمضامهم واتحياقا بأسفوخ جمد أخ يكونوا شد اكتشنوا نمه 
توجد مواءمة أو تلاؤم بينهم وبين رؤوسائهم. هناك إستراتيجيتان 
لطالبي الوظائف لعلاج ذلك. يقول مؤلف هذه المقاله. تساعد هذه 
الإستراتيجيات #4 وضع الشخص المناسب # المكان المناسب. يقدم 
المؤلف النصيحة بخصوص كيفية البدء 4 مناقشات صريحة مع 
رئيسك المتوقع - كيف تستطيع فهم شخصيته - تعتبر مهمة عندما 
نأخن # الاعتبار قبول مهمة جديدة وتتساوى 2# أهميتها مع المقابلة 
أثناء البحث عن وظيفة جديدة 4# شركة أخرى. 


الإدارة لأعلى اا 09 


لععمذ5 1101 .1511112[طناظ 0[1مطاعذ5 و5و5ع512نا8 11315310 .5 
21 125111 11317310 *”.ع1ممعم 120 
0 11امم) رعناعء1 
4# كتايهم الجديد فنْ السرعة # فهم «قراءة الأشرية: 
يستخدم فول تايجر وباربارا بارسون - تايجر مؤشر مايرز - برجز 
لتوائم طبيعة الشخصية النع تتواصل معها. تلخص. هده المقالة 
النقاط المهمة التى وردت 2# الكتاب المشار اليه أعلاه. 
51م *,1151115طاناظ 00[1طع5 5وع 27 اكتاظ 113137310 .6 
237 << 115 لتةتتتقط ””.وترع30ه.1آ 
.(2000 ع7نال) “تعااء1 
اكتشفت العديد من الشركات الفا ويل مق الكنيو التر عسي 3 
عصر الإبداع: كما أشار الى ذلك مايكل ماكوى 4# مقالته المنشورة 
بدورية هارغارد للأعمال. مشيرا بذلك إلى هذا النوع من القادة ذوي 
الرؤية والذى يتسم بال 8125 والاناء والذين غالبا مايقودون شركة 
معينة. واذا كان ماكوي صحيح الرأي # ذلك فإن التعامل مع المدير 
المقبلة. يقدم ,11116001 بعض النصائح للتعامل مع هذا المدير. 


5 01325 :17:01 أقطا دع صاععء1/1*” .مآ لتلوظ ,أاء1م][ .7 
00111 012 /اكع1لاع1 55ع1[2كناظ 317310[ ".31017 طلوء 
.(2000) 801101 عن تتقطصاط 


0س 8+٠س‏ و2 الإأذارة لأعلى 


يمثل اجتماع التخطيط الوقت والمكان الذي يصبح فيهما 
المشروع حقيقة:؛ وحيث يتخذ ( يصنع) الأشخاص القرار للمضي 
قذما بفكرة معينة من عدمه. ومع ذلك فإن اللذيرية شاتيا ما 
يضعون # عروضهم التقديمية للخطة حقائق وأرقاما غير مهمة: أو 
ببساطة فإنهم يقدمون معلومات غير ملائمة. يطلب من رؤساء مجلس 
الادارة والمديرين التئفيذين الاجاية عن أزئعة أسكلة قيل أن حقوهوا 
بالموافقة على خطة معينة: ماهي الخطة:. لماذا يوصي بها الفريق؟: 
مافى الأهداط ا#ماهى اليف هوه الكظ هرسي از قوق ادر | علي 


إجابة هزه الأسئلة بطريقة تؤدي إلى اتخاذ القرار بقبولها. 
الكتب 


كأء15ناملا عتطاعقمة الا :80 دععلها )1 .عمء ,لمأعلوزاعءء80 -1 
انث تاعطاه لتتة 5م5055 طامنا ع2كلره17 عار 


5 8355- و1055[ :113112150 531 .11511125 
لآيقولهن| القعاب كيقية أذارة وكساقف ولقفع كيف كير ثقمساكف 
أنماط الاستجابة للسلطة ويقدم الإرشادات المتعلقة بتغيير نفسك 
وعلاقتك لكى تكون فاعلاً 4 هذا العدد. 


الإذارة لأعالى  --------20‏ ب _سسيبببببببببب_ ير لي) ل 


5 ألنع] :10110160 1115اأء0) .ا تكتتقط ,نعط ستقطن) -2 
5 ,بذ .اللا ,ع0 تلدع] باعع21ه 90111 320173125 101 
1999 رقم 121 
يقدم هذا الكتاب نظرة عامة لفكرة الإدارة لأعلى ويقدم 
الإجابات للاسئلة الآتية: لماذا الإدارة لأعلى5 ماهىي إسهامات الإدارة 
لأعلى. ف أي منظمة؟ ماهي العمليات التى يمكنني استخدامها لكى 
أتعلم الإدارة لأعلي بكفاءة. يقدم الكاتب السرية في الحالات 
العملية. لتوضيح وجهة نظره وتضيف مقترحات محددة لكي تتعلم 
كيفية الإدارة لاعلى بكفاءة وفاعلية. 
113125111 .1101:2310 1132221125 .103312 ,5ع2036) -3 
4 ,0ع11121 ع طتلط115طانام تاع:015)- لماع در[ 
يقدم هذا الكتاب نظرة عامة لفكرة الإدارة لأعلى ويقدم 
الإجابات للاسئلة الآتية: لماذا الإدارة لأعلى؟ ماهى إسهامات الإدارة 
لأعلى # أي منظمة؟ ماهي العمليات التى يمكنني إستخدامها لكي 
أتعلم الإدارة لأعلى بكفاءة. يقدم الكاتب العديد من الحالات 
العملي ةالتوضيع وجهةتظرة ويظر ل مةاقرحات مددة لكي تتقلم 
كيفية الادارة لاعلى يكفاءة وفاعلية. 
0 :ععصقط') 01 ععتقطن) عطتعلة]' .عل 100112135 ,لاتمرك -4 
.61121 لاقت 0016م 1231351125 101 011112101645 


.6 ,0115115111115 تاعأوع17 2120 - 0150م قلطا عوستلوع] 


2 جلك لب ب سبج ا اي اَي اَي 


4 هذا الكتاب يقدم المؤلف مجموعة من مبادىّ الإدارة يهدف 
إلى مساعدة الأشخاص داخل المنظمات 4# تعلم مهارات وسلوكيات 
جديدة للاستجابة للتغيرء يقسم هذا الكتاب إلى ثلاثة أجزاء: 
يقدم الجزء الآول نظرة شاملة على المبادىّ المتعلقة بإدارة الآداء 
والتغير. ويوصي بالتركيز على نتاتج الآداء والقيادة المهتمة بإحداث 
التغييروالمصرة عليه. يقوم الجزء الثاني بمناقشة إستراتيجيات 
محددة لادارة الآداء والتغيير وأدوات التشخيص التي يمكن أن تكون 
مفيدة 4# هذه العملية. يركز القسم الثالث على أهمية بناء الرؤية 
للمستقيل ف أفاع عدلية قرياذة التتظلمة خلال فكرات التقيير: 


برامج التعلم الالكترونية 


1317310 :8205]02 .0111215 120117726115 2110 121111612115 .(1) 
.(2001) 1151115نام 01ه0طاء5 811512255 

هل لاحظت أن بعض الناس يبدون وكأن عندهم قدرة طبيعية 

لحك التأس على الحمل4 يقنم هذا الغتاب:ذروسا عملية للحصول 

على نتائج أفضل من المرؤوسين المباشريين ( التأثير على الآداء ) ؛ 

وصافنا أقر مي الأكداه و القظراء [القي اده الأففية) ودهما أقوى 


من الإدارة العليا (الحث والإقناع). سوف يتعلم المديرون أسرار 


الإدارة لأعلى ‏ 2 ب ححح بي ال) | 


«القيادةالآفقية»؛ مهارات الحث والتفاوضء وكيفية التفريق بين 
الدوافع الفاعلة وتلك غير الفاعلة. من خلال الحالات العملية 
وإرشادات الخبراء والآنشطة المتعلقة بالتطبيق الفوري. سوف 
بساعد ف هنا البرنامج على تقويم قدرات المرووسين الباشرين ه 
حبق اللأخرية قراس مهارات التتحفيؤ «وتحسيق أداء الموظفية: 

5 131531 :8056012 .632516101 (اإتطؤتزع30ه.1 .(2) 


.(2001) 1151114حانام 1م0مان5 


بغض النظرعما إذا كنت تحتل مركزا جديدا ‏ شركتك الحالية 
أوتبداً ث4 منظمة أخرى. سوف يساعدك هذا الكتاب على النجاح 
ل ذلك؛ ولآن هذا الكتاب يمد المديرين بالمعرفة التي يحتا جونها 
الوقت المناسب. سوف يتعلم المديرون تشخيص المواقف, تقويم 
المواقف التي يمكن أن يتعرض فيها للإحراج: الإسراع # التعلم: 
تحديد الأولويات بهدف النجاح:ء العمل مع رئيس جديد. بناء 
القرق» اتجاة اله راعاف وخصقيق :ومواومة الوحداكم يتكون هذا 
البرنامج من مجموعة من أدوات التقويم والتخطيط التى يستطيع 
اللذيرة؟ اسقكد اعها خلال ترات التحول بالمتقأة: 


:17211101 ]12231251212 30 تكتقطط .5تعطاأه0 125ل صناورءط .(3) 





07 .,1115111125ام [01هطاء5 ذ5وعط اكتاظ 13157210]ط :805101 


14 . --.----- . . يبب ب سس الإْذارة لأعلى 


إضافية عن كيفية حث ذ اتك ومديرك لكي ترى قيمة أفكارك؛ وتتخذ 
القرارات التى تساعدك أو تساعد فريقك أو حتى المنظمة ككل. 
سوف تتعلم كيف تبني سمعتك مع رئيسك والحصول على قبولها 
(تقبلها) لفكرتك. تشرح الأجزاء الآخرى من هذا الكتاب كيف 
تك مفكرجا فم | وتقدمنة اسلف كدلك ندم الأدقة الدامقة 
للفائدة التي تترتب على تنفيذ فكرتك أو مقترحك للقسم الذي 
تعمل فيه أو للشركة ككل واستخدام اللغة المناسبة لإقناع رئيسك 
بأهمية هذه الفشكرة: 


الإدارة لأعلى لل ل قي أ 


مصادر الادارة لأعلى 


:1021 ققط 01 غخرع حنددزهاء068 112 21060 5عع:50111 10110111195 ع 1' 


011 41 201111111411160411119) .11111153161 11طا 210 رتتقده[1' ,53101:3قع[اثر 
15]61الك5 ع8 5112011 :11م تلو لا 

4170 .امآ 01 قاعء مود نتم لمع .بآ نقناما 13/21 تتتها 5055103 
007٠‏ تاحرط ) بلوع[ماع)[ 18115111655 

0 ,11 خأو 7ج ححتة اط .كك 01 اونا 11011091119 . لتق ط 2 ناه[ ,و2021 
4 1111160[ 11511115 طنا2 نمع01ى) 

91119 1/4710 .ه5115 أع3طاء1/11 210 جقع51115 0121داء0آ1 ,حام5قط 100 
الأاما م1تأكدنه أ هلع ض[ واناء دنه ا فل - عع 7هر) 4 0اآلا8 10 وبر/1! 59 
0 001/1 رخ الخ 011" 17 .18055 

120557 نتتاملا 1/131251115 ' .101161 1١‏ تحتطه[ 2:0 ,.[ حتطه[ ,متختهطة) 
( 2005 7كهتتحتة[) /لاء1'1)[ 13115111655 110110100 

-56 132251[ كنا 111612 عط 1 ' 104711696111111[ 10611/01111011 1119/1 
ا 5 تلت طة 1 [طاتا 01ماء5 12355آقنا8 12157210ط :805]011 .1125 

- 11011096 11011010 .11311615 دلا 1/1311351125 1/37 .12آ ,5111125011 
.([2002 أكتاعنتتك) 1100016 1116111 
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